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 كلمة الشكر والتقدير
 

 أعوذ بك من قلب لا يخشع و عين لا تدمع و لا علم ينفع لاو دعاء يستجاب له  اللهم        

 ״و لئن شكرتم لأزيدنكم  ״: و أحمد وأشكر المولى جل شأنه بديع مصداقا لقوله تعالى              

 لسموات والأرض على العزيمة و الصبر الذي منحني إياهما طيلة هذا المشوار ليتكلل

 الذي أتمنى أن يكون سندا علميا نافعا لكل من يطلع عليهجهدي بهذا العمل 

 ومن صنع إليكم معروفا فكافئوه، فإن لم  وانطلاقا من قول الرسول صلى الله عليه وسلم ...":

أتقدم بخالص شكري و امتناني و نسجل بكل اعتزاز وتقدير  " تجدوا ما تكافئوه به، فادعوا له حتى تروا أنكم كافأتموه

 التي لم تبخل جهدا  * شرع العالية * الشكر للأستاذ المشرفة اسمي آيات

لمساعدتي في انجاز هذا العمل و على المجهودات التي بذلتها معي طيلة السنة من خلال متابعته للعمل بنصائحه 

 صادية والتجارية كما نتقدم بجزيل الشكر إلى الأساتذة المحكمين والى كافة أساتذة كلية العلوم الاقت وتوجيهاتها القيمة،

 وعلوم التسيير و خاصة قسم التجارية

 .وأختم شكري إلى كل من ساعدني في انجاز هذه المذكرة من قريب أو بعيد ولو بكلمة طيبة

 لكم جميعا كل شكري.

 و في الأخير نحتسب هذا العمل الله ولا نزكي على الله عملا راجين منه 

 الأعمال. أن يجعله من صالح

 

 



 

 

 هداءالإ
 أتوجه بالشكر لله تعالى و بحمده الذي أوجدنا في هذا الوجود و أصبغ علينا  ءولا و قبل كل شيأ

 نعمته الظاهرة و الباطنة حتى وصلت إلى هذا المقام
 إلى من أحبــــــها

 إلى من حملتني وهنا ووضعتني وهنا، إلى من غمرتني بحنانها ،
 إلى التي كانت تنتظر بفارغ الصبر هذه اللحظة،

 إلى من كانت تحترق كالشمعة لتضيء لي الطريق، إلى من منحتني الثقة ،
 رحمه اللهو أبي العزيز حفظها الله  "أمي الغالية  "

 إلى من شاركوني الأقراح والأفراح و قاسموني الجد والمزاح ولم يبخلوا بكل متاح صغيرا أو كبيرا
 و أنس تسنيمحنين،  " إخوتي الأحبة و أبنائهم

 حفظهم وارفع قدرهم انك على ذلك قديرااللهم أ
 خالاتي و وعمتي وأخوالي أعمامي شريفا خيرا بينهم كنت و العائلة دفء بهم جمعني الذين إلى

 . أبنائهم و زوجاتهم و وأزواجهم
 . نصيرا عزيزا كان انه جميعا الله نصرهم

 مسيرتي طيلة الحلوة الأيام معهم تقاسمت لتيا زملاتي و البحث هذا على أشرفوا و أطروني الذين الأساتذة جميع وإلى
 ومروة الهدى نور بالذكر ،وأخص  الجامعية
 .سهوا قلمي من سقط من كل إلى

 .ذاكرتي وسعتهم و مذكرتي تسعهم لم من كل إلى
 ( العالمين رب لله ) والحمد
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 الملخص

 . لف المجالاتفي ظل الانتشار الكبير للعولمة أصبح العالم يشهد عدة تحولات في مخت 

تقيم مدى اهتمام وكالات بيع السيارات بتطبيق اساليب الابتكار السعري، حيث ركزنا في  هذه  دراستناتناولنا  لذا
 بحثنا على توضيح الدور الذي يلعبه الابتكار السعري للوكالات .

ة بعض الدراسات التي وقمنا في جانب النظري للبحث بالتعرف على كل من الابتكار و كذا السعر ، وكذا معرف
سبقت في هذا الموضوع أما الجانب التطبيقي للبحث فقد تضمن تحليل نتائج الدراسة الميدانية عند عينة من وكالات 

وذلك  إعتمدنا في بحثنا هذا على الإنحراف المعياري ، المتوسط الحسابي ، و مبحوث. 37بغرداية البالغ  عددهم  
 :التاليةنتائج الالدراسة إلى  ت توصلو و اختبار الفرضيات  لميدانيةلتحليل وتفسير نتائج الدراسة ا

بينت النتائج التطبيقية أن أفراد العينة المبحوثة في وكالات بيع السيارات يدركون أهمية تطبيق أساليب الإبتكار  -
التي تحقق من خلال تطبيق السعري ، وهذا دليل مهم بالنسبة لأفراد عينة الدراسة في هذه الوكالات لإدراكهم الأهمية 
 أساليب الإبتكار السعري وهذا ما يعطي مؤشر بأن هناك لتبني هذا المفهوم في المستقبل.

كما بينت النتائج التطبيقية أن أفراد العينة المبحوثة في وكالات بيع السيارات ليس لديهم إلمام كبير عن طريقة  -
 دراسة أساليب الإبتكار السعري.

نتائج التطبيقية أن أفراد العينة تدرك الوكالات بيع السيارات المزايا التي تحققها وذلك من جراء إتباع أيضا بينت ال -
أساليب الإبتكار السعري وهذا مؤشر أخر على إمكانية تطبيق هذا المفهوم مستقبلا وذلك بسبب مزاياه الواردة في 

 ت الإستبانة.اعبار 

لديها تصور عن الصعوبات والمشاكل التي تواجهها الوكالات بيع السيارات  كما أيضا النتائج أن العينة المبحوثة -
المشاكل من خلال العمل على  لتطبيق أساليب الإبتكار السعري ومن هذا نستنتج أنه يمكن إدراك الصعوبات و

 تفاديها وإيجاد حلول.

     ابتكار، السعر، وكالات. الكلمات المفتاحية :
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Résumé 

 À la lumière de la grande diffusion de la mondialisation, le monde subit plusieurs 

transformations dans divers domaines. 

Notre étude a donc examiné l'intérêt des concessionnaires automobiles pour 

l'application des méthodes d'innovation en matière de prix et, dans notre recherche, 

nous nous sommes attachés à clarifier le rôle joué par l'innovation des prix des 

agences. 

Nous avons dans la partie théorique de la recherche identifiant à la fois l'innovation 

et ainsi que le prix, ainsi que la connaissance de certaines études qui ont précédé ce 

sujet dans la partie pratique de la recherche a inclus l'analyse des résultats de 

l'étude sur le terrain à un échantillon d'organismes Ghardaïa de 37 recherches. 

Dans cette recherche, nous avons utilisé l'écart-type, la moyenne arithmétique, 

pour analyser et interpréter les résultats de l'étude sur le terrain et du test 

d'hypothèse. 

- Les résultats appliqués ont montré que le sondé chez les concessionnaires 

automobiles répondants sont conscients de l'importance de l'application des 

méthodes d'innovation des prix, ce qui est un guide important pour les membres de 

l'échantillon d'étude dans ces organismes, car ils savent l'importance qui a été 

obtenue par l'application des méthodes d'innovation de prix et c'est ce qui donne 

l'indication qu'il ya à adopter ce concept L'avenir 

- Les résultats ont montré que les répondants des concessionnaires d'automobiles 

n'avaient pas beaucoup de connaissances sur la façon d'étudier les méthodes 

d'innovation en matière de prix. 

- Les résultats appliqués ont également montré que les répondants au courant des 

agences vendant des avantages voitures obtenus à la suite des méthodes 

d'innovation de prix à suivre cet autre indicateur sur l'applicabilité de ce concept 

dans l'avenir en raison de ses avantages contenus dans les déclarations du 

questionnaire. 

- Les résultats montrent également que l'échantillon a examiné les difficultés et 

problèmes rencontrés par les agences vendant des voitures pour appliquer les 

méthodes de prix d'innovation et il est conclu qu'il est possible de reconnaître les 

difficultés et problèmes en travaillant pour les éviter et trouver des solutions. 

Mots-clés: innovation, prix, agences. 
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 مقدمـــــةال



 المقدمة
 

 أ  

 :توطئة

يتميز العصر الراهن بتزايد سرعة إيقاع الابتكارات وظهور منتجات جديدة مع قصر شديد في دورة حياة؛ فالمستهلك 
التي تشهدها البيئة  التطوراتيراها في ظل  لم يعد يقف عند حاجة معينة، ولا يرضى بإشباعها عند أول سلعة

الاقتصادية من تزايد كبير في المنافسة، وتطور هائل في التكنولوجيا والعمليات الابتكارية؛ حيث أصبح من الضروري 
على المؤسسات للنجاح واستمرارية نشاطها القيام بإنتاج سلع جديدة أو محسنة لإرضاء الزبائن وتلبية رغباتهم 

المحور الأساسي  ريدة ؛ حيث يكون التجديد والابتكاجدابتكار المنافسة المتزايدة، عن طريق تبني أساليب ومواجهة 
 لهذه الأساليب.

ومحـور أي نشـاط تقـوم بـه، فهـــي تســـتوحي  المؤسساتفي ظل الظروف الحالية، أصبح المستهلك يمثـل مركـز اهتمـام 
أصبحت تتسابق نحو  ـــي تحولهـــا إلـــى معـــايير ومقـــاييس تنـــتج وفقهـــا منتجاتهـــا، لـــذامنـــه الأفكـــار والمواصـــفات الت

إرضـائه بشـتى الطـرق والوسـائل، مـن خـلال تلبيـة حاجاتـه و رغباتـه بشـكل أفضـل، بـل أكثر من ذلك اكتشاف 
 الرضـا لديـه. رغبات كـان عـاجزا عـن التعبيـر عنهـا بهـدف زيـادة مسـتوى

حيث يسمح للمؤسسة في ظل التغيرات، بتحقيق ميزة تنافسية مستمرة  للتميز مصادر عديدة ،ويعتبر الابتكار أهمها،
تمكنها من مواجهة التحديات التي تمليها الظروف البيئية ومن هنا يعد الإبتكار السعري من أهم العوامل التي تساعد 

 الإبداعية ومن ثم تطبيقها. رالمؤسسة على تطبيق الناجح للأفكا

ومن خلال بحثنا هذا سنحاول تقيم مدى اهتمام وكالات بيع السيارات بتطبيق اساليب الابتكار السعري للوكالات 
 .بغرداية

  الإشكالية الرئيسية:

 : سبق ذكره تتجلى معالم الإشكالية الأساسية لهذا البحث ، والتي يمكن صياغتها على النحو التالي في ظل ما

 السعري ؟ الابتكارتطبيق أساليب وكالات بيع السيارات ب تهتمإلى أي مدى 

 

 



 المقدمة
 

 ب  

 : ندكر منها كمايلي الفرعيةمن خلال الإشكالية الرئيسية تم طرح مجموعة من الأسئلة 

 هل تدرك وكالات بيع السيارات أهمية تطبيق أساليب الابتكار السعري ؟-1

 اليب الابتكار السعري ؟ام العاملين بالوكالات بأسما مدى إلم-2

 العاملون في وكالات بيع السيارات فوائد ومزايا تطبيق اساليب الابتكار السعري ؟ يهل يع – 3

 ماهي المشاكل والصعوبات التي تواجه عملية تطبيق أساليب الابتكار السعري في وكالات بيع السيارات ؟ – 4

 :الفرضيات
  في : تثلتممنطق لمناقشة موضوع البحث ساس و إن الفرضيات التي اعتمدنا عليها كأ

  :الرئيسيةالفرضية 

 المشاكل التي تواجه تطبيقاتها  الصعوبات و المزايا و تدرك الوكالات أهمية و إلمام و

 :تسهيلا لمعالجة الموضوع تعتمد الفرضيات التالية  

 .سعري أهمية تطبيق أساليب الابتكار ال تدرك وكالات بيع السيارات بشكل محدود جدا -1

 .إلمام العاملين في "وكالات بيع السيارات" بأساليب الابتكار السعري ضعيف جدا -2

 .تدرك الوكالات المزايا التي قد تحقق من جراء إتباع أساليب الابتكار السعري  -3

  جه تطبيق أساليب الابتكار السعريعن الصعوبات والمشاكل التي تواهناك تصور لدى العاملين في الوكالات  -4

 رات الدراسة:متغي

 .متغير واحدا ألا وهو الابتكار السعريسنتناول من خلال دراستنا 

 



 المقدمة
 

 ج  

 : مبررات إختيار الموضوع

 سباب الموضوعية التي كانت من وراء إختيارنا لهذا الموضوع مايلي الأمن 

 .تكار السعر بتوسيع المعارف والتعمق فيما يخص الا -1

 .( ارتباط الموضوع المدروس بتخصص )تسويق صناعي -2

 .  أهمية الموضوع بالنسبة للوكالات -3

 أهداف الدراسة :

 تتمثل الأهداف التي نسعى إلى تحقيقها في التالي :

  . الابتكارالتعرف على أهمية  -
  .التعرف على أهداف التسعير -
  .السعري  الابتكار التعرف على أساليب تطبيق -

 :أهمية البحث

 يلي : تتمثل أهمية البحث فيما

 .طبيق الابتكار السعري في الوكالات توضيح ضرورة ت -1

  .السعري الابتكارالتعرف على نجاح وفشل  -2

 .التطرق وتبسيط مفهوم الابتكار السعري  -3

 

 

 



 المقدمة
 

 د  

 حدود الدراسة:

هيونداي ، سوفاك ، كيا ، نيسان   موعة من الوكالاتتطبيق هذه الدراسة على مج اقتصر الحدود المكانية:

 . بولاية غرداية

 . هيونداي، سوفاك ،كيا ،نيسان الدراسة عينة من العملاء الوكالات  هذهشملت  الحدود البشرية:

 .2018 مايإلى نهاية  2017 سبتمبرشملت عملية البحث الفترة الممتدة من شهر  الحدود الزمنية:

  .تتمثل في المتغير الدراسة الإبتكار السعري :الحدود الموضوعية

 :أدوات البحث والدراسة

نا المنهج الوصفي التحليلي ،حيث يعرف المنهج الوصفي التحليلي بأنه محاولة من الوصول إلى سنستخدم في بحث

ة لعناصر المشكلة أو الظاهرة القائمة بالإضافة إلى فهم أفضل وأدق أو وضع الإجراءات يالمعرف الدقيقة والتفصيل

  :المستقبلية الخاصة وسنستخدم مصدرين أساسين للمعلومات 

طار النظري للبحث إلى مصادر البيانات الثانوية والتي تتمثل في الكتب و الإمعالجة في  وية:المصادر الثان -

، والدوريات والمقالات والتقارير، والأبحاث و الدراسات السابقة التي تناولت  الأجنبية المراجع العربية و

 . والمطالعة والبحث والمطالعة في المواقع الإنترنت الموضوع الدراسة،

إلى جمع البيانات الأولية من خلال لجأنا  لمعالجة الجوانب التحليلية لموضوع  البحث :ادر الأوليةالمص -

البرنامج  باستخداممع دراستها الإحصائية من الموظفين الاستبانة كأداة رئيسية للبحث و توزيعها على عينة 

SPSS. 

 

 



 المقدمة
 

 ه  

 صعوبات البحث:

 البحث فيما يلي: صعوبات تمثلتبشكل عام 

 .لدراسات السابقة في الموضوع خاصة في الابتكار السعريقلة ا -1

 .راجع المتخصصة وندرة البعض منهاصعوبة الحصول على الم -2

 :تقسيمات البحث

 إلى فصلين على النحو التالي:هذا البحث  من أجل الإلمام بالموضوع ومعالجته من مختلف جوانبه فقد تم تقسيم 

 أهداف ومنهجية العمل. ياتها و بيان أهمية والمقدمة: وتم فيها طرح الإشكالية وفرض

، حيث تم تقسيمه إلى بالدراسةوالتطبيقية وفيه تناول الأساس النظري المرتبط مباشرة  ة: الأدبيات النظريالفصل الأول

و الفرق  تناولنا فيه الدراسات السابقةالمبحثين الأول تم التطرق إلى الإطار النظري لكل من الابتكار والسعر أما الثاني 

 بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة.

حيث تناولنا في المبحث الأول أدوات ومجتمع بغرداية  الفصل الثاني: خصصناه للدراسة الميدانية لعينة من الوكالات

اتمة وفي المبحث الثاني تم عرض النتائج والتوصيات من خلال عرض النتائج ومناقشتها، وفي الأخير قدمنا الخ الدراسة،

نرها ملائمة مع تقديم  التيالتوصيات تقديم بعض  والنظري والتطبيقي  ينتضمنت النتائج المستخلصة على المستو 

 المواضيع القابلة لدراسة.بعض 
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 تمهيد:

  في الوقت الراهن ي تنافسأهم الأبعاد التي يقوم عليها ال قتصادية بالابتكار باعتباره أحدازداد اهتمام المؤسسة الا 

 .فالابتكار سمة المؤسسات الساعية للبقاء والتي تستهدف الريادة بصفة خاصة

         وتطبيق شتى الابتكارات بما فيها التسويقية، التي تشمل السلع  احتضانحيث تسعى مختلف المؤسسات إلى 

 أهدفهاو الخدمات، الطرق تسعيرها، وتوزيعها، ووسائل ترويجها تسمح لها بتحقيق 

الابتكار يؤدي إلى التغير ولهذا يجب على المؤسسات  المبتكرة ضبط وظائفها الداخلية والخارجية لاستجابة  إذن

 من أجل هذا تم تقسيم الفصل إلى مبحثين . مطالب و

 المبحث الأول : الأدبيات النظرية للإبتكار السعري. 

 قة (.المبحث الثاني : الأدبيات التطبيقية )الدراسات الساب
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 المبحث الأول:  الأدبيات النظرية

حـــاز موضـــوع الابتكـــار علـــى إهتمـــام العديـــد مـــن البـــاحثين خـــلال الســـنوات الأخـــيرة و ذلـــك لأهميـــة موضـــوع           

الابتكــار ، حيــث يوصــف كظــاهرة متعــددة الأبعــاد ، كمــا عرفــه الكســندر وروشــك "علــى أنــه عمليــة معقــدة جــدا ذات 

تعــددة "  فهـذا التعقيــد يكتنـف الابتكــار واخـتلاف اهراء  حولــه سـاهم في وجــود خلـط في المصــطلحات وجـوه وأبعـاد م

خلــط في المصــطلح الابتكــار وبعــض المصــطلحات ذات العلاقــة كالإبــداع ،الاخــتراع والتجديــد حيــث أن جــل النــاس لا 

 يفرقون بين المصطلحات كالاختراع والإبداع والتجديد .

 نحاول التعرف على الابتكار من خلال هذا البحث س

 المطلب الأول : ماهية الابتكار 

 سيتم التطرق في هذا المطلب إلى تعريف الابتكار وذكر أهميته وأنواعه

 : مفهوم الابتكار الأولالفرع 

 حاز مفهوم الابتكار على اهتمام العديد من كتاب الإدارة خلال السنوات الأخيرة إلى عدة التعريفات .

"إن الابتكار هو فكرة جديدة في المؤسسـة أن يكـون الابتكـار عمـلا مقصـودا ولـيس عـن طريـق  : إبراهيمويعرف حسين

 .1الصدفة أن يكون هو التحقيق صالح المؤسسة "

تطبــق بنجــاح في الســوق الأول أن "الابتكــار هــو جلــب فكــرة وجيهــة  ،تعــريفين متكــاملين للابتكــار Verloopقــدم 

 .  2ن "الابتكار هو خلق عمل تجاري ناجح من فكرة وجيهة "والثاني يرى من خلاله أ"

   

                                                           
 .388، ص 2005ة العربية، بيروت عمان، "الاتجاهات الخدمية في إدارة المؤسسات "،طبعة أولى ، دار النهض،حسن إبراهيم بلوط   1
 .122، ص2010" القيادة الإدارية وإدارة الابتكار :، دار الفكر للنشر والتوزيع، عمان ،،علاء محمد سيد قنديل   2
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نجم :"يعرف الابتكار على أنه القدرة الشركة على التوصل إلى ما هـو الجديـد يضـيف قيمـة أكـبر و أسـرع مـن  دنجم عبو 

ة الجديـدة أو ، ويعني هذا التعريف أن تكون المؤسسة الابتكارية هي الأولى في التوصـل إلى الفكـر 1المنافسين في السوق" 

 المفهوم الجديد ، أو التوصل إلى المنتج الجديد أو الوصول إلى السوق. 

 2يؤكد أيضا على أن الابتكار هو "و يوضح  أبعاد هذا التعريف  :(1والشكل رقم )

 قدرة الشركة في حالتي الفرد المبتكر العامل في الشركة أو تذاؤب قدرة أفرداها كفريق . -1

 ذا هو جوهر الابتكار بوصفه توليفا جديدا أو كشفا جديدا غير مسبوق .ما هو موجود وه -2

إنه يضيف قيمة أي أن ما هو جديد هو أيضا أكتر قدرة علـى معالجـة المشـكلة لم تحـل حـتى اهن أو تقـديم معالجـة  -3

 سابقة )وفي هذه الحالة فإن الشركة هي نفسها تمثل الزبون (.

وهــذا يعــني أن الابتكــار لا يكــون قائمــا بذاتــه وإ ــا لابــد إن ، ا يقدمــه المنافســينأن مــا هــو الجديــد يكــون أفضــل  ــ -4
 (Benchmarkingيستند إلى معايير المعايرة ) 

 .الابتكار قائم على الزمن بالوصول الأسرع من المنافسين إلى السوق وهذا ما يقلص دورة حياة المنتج -5

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .17، ص2003"ادارة الابتكار )الخصائص والتجارب الحديثة ("، دار وائل للنشر والتوزيع، عمان ،،نجم عبود نجم  1
 .23 ، ص نفسه 2
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 الإنتاج والتسويق حسب –( مفهوم الابتكار 1-1الشكل رقم )

 

 

    

 

 

 

 

 

 

 العامل
 المؤثر

 التحسين –الجدة 
 الكبير

 الكفاءة –الهندسة 
 الإنتاج

 القرب من السوق

 الوسائل 
 المساعدة 

الخـــبرة الذاتيـــة للمبتكـــر أو الشـــركة 
المـــــوردون  الأدبيـــــات والدراســـــات،
 الزبائن،والمنافسين... إلج

مرونـــــــــــــــــــة  الخـــــــــــــــــــبرة الهندســـــــــــــــــــية،
إدارة  ولوجيـــــــــــــــــــا العلميـــــــــــــــــــة،التكن

إدارة تكـــــاليف  عمليـــــات كفـــــؤءة،
 كفؤءة.

التوجــــــه إلى  الخــــــبرة التســــــويقية،
الزبــــــــــــــــون ،قنــــــــــــــــوات التوزيــــــــــــــــع 
سياســــــــــات التســــــــــعير وتــــــــــرويج 

 وإعلان .
 23مرجع سابق ، ص  المصدر : نجم عبود نجم،

 : أهمية الابتكار ثانيالفرع ال 

 :1تظهر أهمية الابتكار في النقاط التالية

 ؛ الذهني العصف فرق من خلال الجماعي والتفاعل  في التفكير المهارات الشخصية يراكمو ينمي  -
 ؛ على مستوى المؤسسة المشكلات لمعالجة التي توضع القرارات من جودة يزيد -

                                                           
، محمد سليماني "الابتكار التسويقي وأثره على تحسن أداء المؤسسة"، مذكرة ماجستر في علوم التسير ,تخصص تسويق)غير منشورة(،جامعة مسيلة  1

 .36، ص 2007

تاجقابلية الإن  قابلية التسويق  

 الأول إلى السوق الأول إلى المنتج  الأول إلى الفكرة 
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 ؛ من جودة المنتجات يحسن -
 ؛ للمؤسسة القدرة التنافسية وتعزيز على خلق يساعد -
 ؛ م المبيعاتسبل لتفعيل وزيادة حج على إيجاد يساعد -
 .لدى عملائها طيبة عن المؤسسة وتعزيز صورة يساعد على خلق -

 : أنواع الابتكار  ثالثالفرع ال

  لقـــد قـــدمت تصـــنيفات عديـــدة للابتكـــار، حســـب خصـــائص، أو طبيعـــة، أو مجـــال الابتكـــار، أو دلالتـــه المختلفـــة      
، حيـــث "Stewart"نيفات تصـــنيف ســـتوراتبوصـــفه ظـــاهرة معقـــدة المضـــامين وواســـعة الأبعـــاد، ومـــن بـــين هـــذه التصـــ

 :1يصنف الابتكار في ثلاث أنواع

 وتتعلق بالسلع الجديدة والتقنية أو التكنولوجية التي من شأنها إحداث تغييرات كبيرة؛ :ابتكارات كبيرة 
 تتمثل في تطبيق الابتكارات الجزئية التي يتم توحيدها ودمجها في صناعة معينة؛ :ابتكارات أساسية 
 ترتبط بالتطور التكنولوجي في مجال معين والتحسينات المختلفة للمنتج أو مكوناته . :رات التحسينابتكا 

-ولعــل التصــنيف الأكثــر شــيوعا هــو الــذي يصــنف الابتكــار إلى نــوعين: الابتكــار الجــذري )الاخــتراق( والابتكــار     
 .  التحسين التدريجي

ل محــــــل ســــــلعة قائمــــــة، أمــــــا الابتكــــــار التــــــدريجي فيعــــــني إجــــــراء الابتكــــــار الجــــــذري هــــــو ســــــلعة جديــــــدة تمامــــــا تحــــــ      

ـــــد يكـــــون 2تعـــــديل في ســـــلعة موجـــــودة ســـــابقا" ـــــى الســـــلعة، في حـــــين أن الابتكـــــار ق ، إلا أن هـــــذا التصـــــنيف يركـــــز عل

ـــــد  ـــــه التوصـــــل إلى مـــــا هـــــو جدي فكـــــرة، أو منـــــتج، أو طريقـــــة، أو مؤسســـــة، وبالتـــــالي فـــــإن الابتكـــــار الجـــــذري يقصـــــد ب

ـــــدريجي يعـــــني إدخـــــال تعـــــديلات وتحســـــينات علـــــى مـــــا هـــــو قـــــائم لم يكـــــن موجـــــودا مـــــن  قبـــــل، في حـــــين الابتكـــــار الت

   .من  قبل ليصبح جديدا

 : ويمكن أيضا تصنيف الابتكارات حسب المعايير التالية إلى

                                                           
 .260، ص 2002أحمد سيد مصطفى ،إدارة النشر "الاصول والمهارات "،بدون ذاكر النشر ، مصر ،  1
 .339، ص 2000المعاصرة "، الدار الجامعية للنشر والتوزيع ، مصر،  علي الشريف :"الإدارة 2
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 حسب النظم الإجتماعية الفنية  -1

 العمــل والعلاقــات بــين  هــي الــتي تحــدث داخــل النظــام الاجتمــاعي، والــتي تهــتم بتنظــيم :الابتكــارات الإداريــة
 .المؤسسة أعضاء

 هي التي تحدث داخل الإطار الابتدائي للعمل في المؤسسة :الابتكارات الفنية. 

 ابتكارات المنتجات والعمليات  -2

 بهـا تقـديم منتجـات أو خـدمات جديـدة مقدمـة للوفـاء باحتياجـات مسـتخدم  يقصـد :بتكـارات المنتجـاتا
  أو سوق

 كـــــــــــــــــــارات موجهـــــــــــــــــــة نحـــــــــــــــــــو التكنولوجيـــــــــــــــــــا والنظـــــــــــــــــــام التشـــــــــــــــــــغيليابت :ابتكـــــــــــــــــــارات العمليـــــــــــــــــــات. 

صــناعية في ســوق الإنتــاج، فــإن ابتكــارات المنتجــات تــدخل  واذا كانــت ابتكــارات العمليــات تــدخل منتجــات

بنـك أمريكـي أن  020منتجات استهلاكية في سوق الاستهلاك، ولقد أثبتت دراسة أجريـت علـى عينـة مـن 

رعة أكبر مـن العمليـات، والسـبب يكمـن في إدراك المـدراء بـأن ابتكـارات تقديم ابتكارات المنتجات بمعدل وس

 المنتجات تتضمن ميزة تنافسية أكبر.

 :حسب خصائص الابتكار-3  

  وذجــــا مكـــون مــــن ثلاثـــة أبعـــاد لخصــــائص الابتكـــار مــــن أجـــل تصــــنيف  1973ورفاقـــه في  zaltmanقـــدم      
 .الابتكارات

تكـارات تم التخطـيط لهـا مسـبقا، وابتكـارات لم يـتم التخطـيط لهـا، أي ابتكـارات بمعنى أن هناك اب :مبرمج وغير مبرمج

غـير مبرمجــة وهــذه الأخــيرة تنقســم الى ابتكــارات ناتجــة عــن ركــود وهــي نتيجــة تــوفر مــوارد راكــدة، وابتكــارات ضــغط وهــي 

 1ابتكارات تشكل لوجود حاجة أو أزمة؛

 

                                                           
 .22.23نيجل كنج نيل أندرسون ، ترجمة محمود حسن حسني "إدارة أنشطة الابتكار والتغيير :، دار المريخ للنشر والتوزيع، الرياض، ص 1
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 و إقرار ابتكار آخر؛ ذاته أو أنه وسيلة لتسيير أي فيما كان الابتكار هدف في حد :مساعد أو نهائي

أي ابتكــار مرتفــع في أصــالته أو مــنخفض، حيــث أن الابتكــار المرتفــع في أصــالته هــو ذلــك الابتكــار الــذي  :الأصــالة

 .يجمع بين الحداثة المفرطة والمخاطرة الكبيرة

 : حسب مصدر الابتكار4

 1:يمكن أن  يز بين نوعين من الابتكارات

ي ابتكارات يتم تطويرها داخل المؤسسة وبقدراتها الذاتية؛ه :رات داخليةابتكا 

هي ابتكارات تأتي من خارج المؤسسة ويتم الحصول عليها عن طريق الترخيص أو شراء المؤسسة  :ابتكارات خارجية
 الأسلوب الأخير لمجردبالكامل صاحبة الابتكار، أي عن طريق الاستيلاء، غير أن العديد من المؤسســـات لا تميل الى 

أنه لم يبتكر داخلها و هناك من يصنف الابتكارات إلى ابتــــــــــكارات متجسدة في اهلات ومنتجات جديدة، 
 .وابتكارات غير متجسدة تظهر في الأفكار والنظريات والمفـــــاهيم الجديدة

 :وهناك أيضا تصنيفات أخرى حسب أنشطة المؤسسة منها
يمي؛الابتكار التنظ 
الابتكار في العمليات؛ 
الابتكار التسويقي ؛ 

 : خصائص الابتكاررابعالفرع ال

يعــود إلى  الاهتمــامحضــى مفهــوم الابتكــار باهتمــام العديــد مــن الكتــاب خــلال الســنوات الأخــيرة، ولا شــك في أن،    
أشـكالا  يأخـذلميـادين ،إن الابتكـار أهمية موضوع الابتكار بوصفه ظاهرة معقدة المضـامين والمتعـددة الأبعـاد تمـس جميـع ا

 2متعددة تتمثل في :

 الابتكار يعني التمايز: أي الإتيان بما هو مختلف عن المنافسين  -1

                                                           
 .231نجم عبود نجم، مرجع سابق، ص   1

ية وعبد الله الشواروة "الابتكار في التأمين التكافلي ودوره في تحريك النمو أسواق التأمين "، المؤتمر الدولي السنوي عيد احمد ابوبكر عثمان وحمد الكساس 2
 .528،ص 2015أفريل 22-20الرابع عشر للاعمال ،كتاب الابحاث العلمية ، جامعة الزيتونة الاردنية ،
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الابتكار يمثل التجديد: أي الإتيان بالجديد كليا أو جزئيا والهدف هو المحافظة على الحصة السوقية للمؤسسة  -2
  .وتطويرها

اكتشاف الفرص: هو  ط من أ اط الابتكار يستند على قراءة جديدة للحاجات  الابتكار هو القدرة على -3
 وتوقعات 

  .رؤية جديدة في معرفة قدرة المنتج في توليد طلب فعال واختراق أسواق جديدة و
  .الابتكار أن تكون الأول في التوصل إلى فكرة: وهو التميز لصاحب الفكرة بما ادخل على المنتج من تعديلات -4

 السعر ماهية المطلب الثاني:

 سنناقش في هذا المطلب ماهية السعر وكذا طرق تحديدها و العوامل المؤثر فيها

 الســعر هـو المقابــل النقــدي المـدفوع للحصــول علـى كميــة معينــة مـن الســلع أو الخـدمات، أو هــو مقــدار  :  ولالأالفـرع 

 1الحصول على السلعة أو الخدمة"التضحية المادية والمعنوية التي يتحملها الفرد في سبيل 

الســـــــعر" هـــــــو مجمـــــــوع كـــــــل القـــــــيم الـــــــتي يســـــــتند إليهـــــــا المســـــــتهلك عـــــــن فوائـــــــد امـــــــتلاك أو اســـــــتخدام المنـــــــتج   -1  

   .2(")المادي/الخدمي

إذا  ــا ســبق نجـــد أن الســعر مـــا هــو إلا مبلـــغ مــالي يتحملــه المســـتهلك مــن أجـــل الحصــول والاســـتفادة مــن الســـلع   -2

حينمـا قــال أن  "3 ويكسـتيد " محـل التبـادل، وهـذا في الحقيقـة هـو المعـنى الضـيق للسـعر والـذي أشـار إليـهوالخـدمات 

الســعر عبــارة عــن النقــود الــتي تــدفع في ســبيل الحصــول علــى شــيء مــادي أو خدمــة أو امتيــاز ، ففــي الواقــع ومــن أجــل 

يدفعــه مــن نقــود فقــط بــل ويبــذل جهــودا  الحصــول والاســتفادة مــن الســلع أو الخــدمات لا يتحمــل المســتهلك تكلفــة مــا

 .أخرى

 

                                                           
 .347،ص 2001مطبعة الإشعاع الفنية ، بيروت، "التسويق من وجهة نظر المعاصرة "،  عبدالسلام أبو قحف: 1
 .181-180محمود جاسم الصميدي ردينة عثمان يوسف،" سلوك المستهلك "،دار الأردن، ص  2
 .169، ص2006ثامر البكري "التسويق أسس ومفاهيم معاصرة"، عمان ، الأردن،  3
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 ثاني : التسعير الفرع ال 

يعرف التسعير على انه قرار وضـع الأسـعار و الـذي يتخـذ مـن خـلال عمليـة إداريـة متكاملـة مـع مراعـاة جملـة  -1      

ل علـى أربـاح مـن أمور تدخل في مفهوم السعر ، فالتسعير هو وضع أسـعار عاليـة بمـا يكفـي لتغطيـة التكـاليف و الحصـو 

جانب ، و وضع أسعار رخيصة لاجتذاب الزبائن من جانب آخر ، كما انه لا يمثل طريقة لتغطية تكـاليف التشـغيل و 

إحــداث غطــاء ايجــابي فحســب ، بــل انــه إســتراتيجية تســويق كبــيرة أيضــا و عليــه يجــب أن يؤخــذ كــل البرنــامج التســويقي 

 1بعين الاعتبار خلال عملية التسعير

 ــا ســبق يمكــن القــول أن الســعر هــو القيمــة المعطــاة لســلعة أو خدمــة معينــة و الــتي يــتم التعبــير عنهــا في شــكل  إذن -2

نقــدي ، فالمنفعــة  الــتي يحصــل عليهــا المســتهلك مــن شــراء ســلعة أو خدمــة معينــة يعــبر عنهــا في شــكل قيمــة معينــة يــتم 

نـا لهـذه المنفعـة ، و بالتـالي السـعر المـدفوع لا يعكـس ترجمتها من جانب  الشركة في شكل سعر معين يدفعه المستهلك ثم

فقـط المكونـات الماديـة للسـلعة و لكـن يمكـن أن يشـمل أيضــا العديـد مـن النـواحي مثـل النفسـية ، شـهرة المنـتج ، مجمــوع 

   .الخدمات المقدمة و المرتبطة ببيع السلعة أو الخدمة

 ثالت: أهداف التسعير الفرع ال

لتسعيرية التي تسعى إليها المؤسسة إحـدى العوامـل الداخليـة الـتي تـؤثر في تحديـد سـعر بيـع السـلعة تعتبر الأهداف ا      

   .أو الخدمة التي تقدمها هذه الأخيرة فسعر البيع هو إحدى الوسائل المستخدمة التي تحقق بها المؤسسة أهدافها

ة، فمــن غــير الممكــن وضــع أهــداف في إن هــذه الأهــداف الــتي تضــعها المؤسســة يجــب أن تتصــف بالوضــوح وبالموضــوعي

غــير مقـــدرة المؤسســة، كمـــا يجــب أن تكـــون متناســـقة مــع الأهـــداف الأخــرى للمؤسســـة في المســتويات المختلفـــة وبـــذلك 

وذلــك حســب طبيعــة نشــاط هــذه الأخــيرة وطبيعــة القطــاع الــذي تنشــط فيــه ، تتجنــب المؤسســة التضــارب في الأهــداف

                                                           
  .261ن، "التسويق الخدمات الصحية"، دار اليازوري، عمان، الأرد ثامر البكري 1
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عرية للمؤسســات، إلا أنهــا تهــدف وبشــكل أساســي مــن رســم السياســات وبشــكل عــام ومهمــا اختلفــت الأهــداف الســ

الســعرية إلى دفـــع الأفـــراد إلى اتخــاذ قـــرار شـــراء وكســـب أكــبر عـــدد  كـــن مـــن المســتهلكين وأن جميـــع الأهـــداف الأخـــرى 

 1 .للمؤسسة تتحقق من تختلف الأهداف التسعيرية من مؤسسة إلى أخرى خلال تحقيق هذا الهدف"

( 5،  2( يمثـل الشـكل )5،  1خيص أهم الأهداف السـعرية وتصـنيفاتها كمـا هـو موضـح في الشـكل ) ويمكن تل      

تصنيف الأهداف السعرية ،التي تسعى المؤسسة إلى تحقيق واحدة منها أو مجموعـة منهـا ، حسـب مـا حددتـه وذلـك في 

.ستة أنواع تتفرع من كل نوع أنواع أخرى
 2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 .183ص  مرجع سابقدرديدينة عثمان،  ،عيمحمود جاسم الصميد  

 .183 مرجع سابق، ص 2
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  ف التسعيريبن الأهدا (:2-1الشكل )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

التسويق الحديث مبادئه إدارته وبحوثه ، الدار الجماهيرية للنشر والتوزيع، ليبيا   ،بشير عباس العلاق :المصدر 

 218، ص  1996

 التسعير أهداف

البقاء أهداف المحافظة على  
 مستوى الجودة

زيادة التدفقات 
 النقدية

  

التدفقات   النقدیة  

المحافظة على  النقدیة
 الوضع الراهن  

أهداف تتعلق 
 بالمبيعات

أهداف تتعلق 
 بالربح 

العائد على 
 الاستثمار

زيادة عدد  تعظيم الربح
الوحدات 

 المباعة

زيادة الحصة 
سوقيةال  

الحصة 
السوقية 
 الحالية 

أسعار 
 المنافسة 

العائد على 
زيادة قيمة  المبيعات 

  عةالوحدات المبا

المحافظة على 

 انطباع عام الجديد

 استقرار المنافسة 
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 :ضوء على أهم هذه الأهداف كالتاليونحاول فيما يلي إلقاء ال

  :اف المتعلقة بالربح الأهد-1

    إن الأهــــداف الربحيـــــة هـــــي مـــــن أكثـــــر الأهــــداف الســـــعرية شـــــيوعا ويشـــــمل هـــــذا النــــوع مـــــن الأهـــــداف      

ــــى الاســــتثمار قــــد يكــــون هــــدفا تحــــاول  ــــاح، فالعائــــد عل ــــى المبيعــــات وتعظــــيم الأرب ــــد عل ــــى الاســــتثمار والعائ ــــد عل العائ

صـــــــود بالاســــــــتثمارات هنــــــــا مجمـــــــوع الأصــــــــول الــــــــتي المؤسســـــــة الوصــــــــول إليـــــــه مــــــــن خــــــــلال وضـــــــع ســــــــعر معــــــــين والمق

اســــــتخدمت في توليــــــد هــــــذه الســــــلع ، أو مــــــا يعــــــرف باللغــــــة الماليــــــة بـــــــ " صــــــافي الأصــــــول العاملــــــة " وتكــــــون معادلــــــة 

 :العائد على الاستثمار على الشكل التالي

 العائد على الاستثمار

تحقـــــق عـــــن النشـــــاطات الأساســـــية للمؤسســــــة صـــــافي ربـــــح العمليـــــات أي الـــــربح الم :والمقصـــــود بصـــــافي الـــــربح        

والنـــــــاتج عــــــــن التعامــــــــل بســـــــلعة معينــــــــة أو مجموعــــــــة مـــــــن الســــــــلع أمــــــــا صـــــــافي الأصــــــــول فيقصــــــــد بـــــــه هنــــــــا الأصــــــــول 

مــــــن مزايـــــا اســــــتخدام العائــــــد  "مخصــــــص الاســـــتهلاك"المســـــتخدمة في العمليــــــات مطروحـــــا منهــــــا اســـــتهلاكها التراكمــــــي

مه كمقيـــــاس للحكـــــم علـــــى كفـــــاءة المـــــزيج الســـــلعي للمؤسســـــة علـــــى الاســـــتثمار كهـــــدف تســـــعيري أنـــــه يمكـــــن اســـــتخدا

، حيــــــث يمكنهــــــا الاحتفــــــاع بالســــــلع الــــــتي تعطــــــي عائــــــدا مناســــــبا علــــــى الاســــــتثمار لتعمــــــل المؤسســــــة علــــــى دعمهــــــا 

والاســــــتمرار بهــــــا وبــــــنفس الوقــــــت تســــــتطيع المؤسســــــة أن تتخلــــــى أو تخفــــــف دعمهــــــا للســــــلع الــــــتي لا تســــــتطيع تحقيــــــق 

 1.المؤسسة أسلوب العائد على الاستثمار للتنويع في سياساتها التسعيرية العائد المطلوب، وقد تستخدم

                                                           
، 2009عمرو وصفي عقيلي قحطان بدر العبدلي ، حمد راشد الغدير "مبادئالتسويق، مدخل متكامل "، دار زهران للنشر والتوزيع، عمان الأردن،  1
 .142ص

 حــــــــــــــــــافي الربـــــــص

 الأصولافي ـــــــص
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ـــــى أي الأحـــــوال فـــــإن غالبيـــــة أهـــــداف التســـــعير الـــــتي تركـــــز علـــــى طريقـــــة العائـــــد علـــــى الاســـــتثمار تعتمـــــد          وعل

ت طريقــــــة التجربــــــة والخطــــــأ في تحديــــــد هــــــذه الأســــــعار وذلــــــك لأنــــــه لا يمكــــــن تحديــــــد كــــــل عناصــــــر التكلفــــــة والإيــــــرادا

 بشكل دقيق قبل تحققها فعلا،  ا يستدعي إعادة النظر بهذه الأسعار بشكل مستمر.

  :الأهداف المتعلقة بالمبيعات  _2

لا ترتبط الأهداف المتعلقة بالمبيعات ارتباطا مباشرا بالربح، وإن كان من الممكن أو المتوقع أن تؤدي إلى           

  :ذلك ولكن هذه الأهداف تسعى إلى 

  .زيادة كميات الوحدات المباعة -    

 زيادة القيمة النقدية للوحدات المباعة. -   

 .زيادة القيمة النقدية للوحدات المباعة -  

 .زيادة الحصة السوقية  - 

   :أهداف البقاء -3

سس لتبقى من أهداف التسعير الهامة تلك الأهداف المتعلقة بحياة المؤسسة واستمرارها فالمؤسسات تؤ             

ولذلك فإن خلف كل هدف من أهداف المؤسسة سواء كان ذلك يتعلق بالتسعير أو خلافه يقف هدف البقاء ولذا 

  :1فإن المؤسسات قد تتحمل الخسائر وتضحي بالأرباح)مدة معينة(في سبيل استمرارها وذلك في الحالات التالية 

  .المنافسة الحادة -

 .وجود طاقة إنتاجية كبيرة معطلة -

 .اضطراب أوضاع المؤسسة نتيجة ظروف اقتصادية طارئة -

 تغير رغبات المستهلكين.  -
                                                           

 142ص  مرجع سايق، 1
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في مثــــــل هــــــذه الحــــــالات وفي حــــــالات مشــــــابهة يكــــــون هــــــدف التســــــعير هــــــو المحافظــــــة علــــــى بقــــــاء المؤسســــــة          

مـــــن وذلـــــك لكـــــون التســـــعير هـــــو العنصـــــر الأكثـــــر مرونـــــة ضـــــمن عناصـــــر المـــــزيج التســـــويقي، ولكـــــي تـــــتمكن المؤسســـــة 

ـــــى تخفـــــيض الســـــعر لزيـــــادة المبيعـــــات، وزيـــــادة معـــــدلات دوران المخـــــزون  ـــــاز مثـــــل هـــــذه الحـــــالات فقـــــد تعمـــــل عل اجتي

إذ طالمـــــــا أن المؤسســــــة قــــــادرة علــــــى تغطيــــــة نفقاتهـــــــا ، حيــــــث يكــــــون الــــــربح أقــــــل أهميـــــــة مــــــن هــــــدف بقــــــاء المؤسســــــة

يمكنهـــــــا مـــــــن البقـــــــاء في الســـــــوق المتغـــــــيرة وجـــــــزء مـــــــن نفقاتهـــــــا الثابتـــــــة فإنـــــــه مـــــــن الأفضـــــــل لهـــــــا الاســـــــتمرار لأن ذلـــــــك 

 والاحتفاع بمستخدميها وتغطية جزء من نفقاتها الثابتة.

  :زيادة التدفقات النقدية  _4 

ــــــة هــــــي مــــــن             ــــــة الخارجي ــــــدفقات النقدي ــــــواردة والت ــــــة ال ــــــدفقات النقدي ــــــين الت ــــــوازن نقــــــدي ب إن الوصــــــول إلى ت

فالتـــــدفقات النقديـــــة الــــــواردة تـــــأتي المؤسســـــة مـــــن مصــــــدرين الأمـــــور الرئيســـــية الـــــتي تســـــعى إدارة المؤسســــــة لتحقيقهـــــا، 

ــــــــة أو تســــــــديدات المســــــــتهلكين  ــــــــي ، المبيعــــــــات النقدي رئيســــــــين ، مصــــــــدر خــــــــارجي القــــــــروض مــــــــثلا ومصــــــــدر داخل

 بشكل أساسي ويمكن زيادة المعدلات النقدية الداخلية الواردة بعدة طرق منها : 

  .ات اهجلةتخفيض أسعار المبيعات النقدية والحد من المبيع -   

 1منح خصومات نقدية للمستهلكين لتعجيل تسديد ذ هم خلال فترات قصيرة  -

  :المحافظة على الوضع الراهن   -5

في بعـــــض الأحيـــــان قـــــد تكـــــون المؤسســـــة راضـــــية عـــــن وضـــــعها الحـــــالي، وتريـــــد المحافظـــــة علـــــى هـــــذا الوضـــــع              

ـــــذا تختـــــار أن تكـــــون المنافســـــة علـــــى أســـــاس غـــــير ســـــعري،  تســـــعير منتجاتهـــــا بأســـــعار  وتلجـــــأ هـــــذه المؤسســـــات إلىول

ـــــل منهـــــا بشـــــكل ملحـــــوع ولـــــذا نجـــــد أن أهـــــداف التســـــعير  مســـــاوية أو قريبـــــة مـــــن أســـــعار المنافســـــين ولكـــــن لـــــيس أق

                                                           
 .142، صبدر العبدلي مرجع سابق  عمر وصيفي عقلي 1
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ـــــد قـــــادة الســـــوق، اســـــتقرار الأســـــعار، المحافظـــــة علـــــى الحصـــــة الســـــوقية  تتركـــــز حـــــول مواجهـــــة أســـــعار المنافســـــين ، تقلي

 الحالية.

  :مستوى عالي من الجودة  المحافظة على -6

يستخدم هذا الهدف التسعيري عندما تحاول المؤسسة ، أن تكون سلعتها قائدة في مجال الجودة وهذا يتطلب سعرا 

  :مرتفعا للأسباب التالية 

 لتغطية تكاليف البحث والتطوير المستمر بين المحافظة على جودة السلعة -

 المواد المستخدمة وإجراءات الرقابةلمواجهة تكاليف الإنتاج المرتفعة من حيث  -

لمحافظة على منزلة  يزة للسلعة وذلك لمواجهة الانطباع السائد لدى بعض المستهلكين بأن السلعة الجيدة  -

 يكون سعرها مرتفعا.

 رابع: طرق التسعير: الفرع ال

ؤسسة تواجه مشكلة اختيار نظرا لتعدد المتغيرات التي تؤثر على عملية تحديد السعر فإن ذلك يجعل الم         

أي الأساليب و الطرق المناسبة لتحديد السعر المناسب، ويمكن حصر أهم هذه الأساليب في النقاط الثلاث 

 1التالية

 تحديد السعر على أساس التكلفة؛  -1

 تحديد السعر على أساس الطلب؛ -2

 تحديد السعر على أساس المنافسة. -3

 

                                                           

612،ص 2002(، الاسكندرية، "مدخل تطبيقي)دار الجامعة الجديدة عبد السلام أبو قحف، التسويق 1  
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تعتــــــبر الطريقــــــة الأكثــــــر انتشــــــارا في المؤسســــــات الــــــتي تســــــعى إلى بيــــــع  :حديــــــد الســــــعر علــــــى أســــــاس التكلفــــــة -1
ـــــى أكـــــبر حصـــــة ســـــوقية ببيعهـــــا  منتجاتهـــــا بأســـــعار منخفضـــــة عـــــن أســـــعار المنافســـــين، مـــــن أجـــــل الحصـــــول عل

 ووفقا لهذه الطريقة يتحدد السعر كاهتي :  .اكبر حجم
 إن هامش الربح  هامش الربح  +التكاليف الكلية   =السعر

  .إما كنسبة من التكاليف أو كنسبة تحقق عائد معين من الاستثمار هنا يتحدد
ــــد الســــعر علــــى أســــاس الطلــــب  -2 وهــــي الطريقــــة الثانيــــة الــــتي يــــتم عــــن طريقهــــا تحديــــد الســــعر نظــــرا لكــــون  :تحدي

المؤسســــــة بإتباعهــــــا الطريقــــــة الأولى في عمليـــــــة التســــــعير تعطــــــي الأولويــــــة للجانـــــــب الــــــوظيفي للمؤسســــــة ولـــــــيس 
ة التســـــعير هــــو إرضـــــاء الزبــــون ولكـــــون اقتصــــاد الســـــوق يعتــــبر الزبـــــون هــــو صـــــاحب القـــــرار في الهــــدف مـــــن عمليــــ

المنتجــــات المعروضــــة كــــان لابــــد مــــن إعطــــاء الأهميــــة للطلــــب، فــــإذا كــــان الســــعر مقبــــول مــــن طــــرف المســــتهلكين 
ــــــد ــــــة تحدي ــــــون دور فعــــــال في عملي ــــــذلك للزب ــــــق الأهــــــداف المتعلقــــــة بالمردوديـــــــة، وب ــــــك ســــــيؤدي إلى تحقي  فــــــإن ذل

 السعر.
يقـــــوم مســـــؤول التســـــويق في هـــــذه الطريقـــــة بدراســـــة الأســــــعار المنافســـــة في  :التســـــعير علـــــى أســـــاس المنافســـــين -3

الوضــــــــعية التنافســــــــية للمؤسســــــــة ضــــــــمن محيطهــــــــا  :الســـــــــوق، فسياســــــــة التســــــــعير تتــــــــأثر بعــــــــاملين أساســــــــيين
 التنافسي وأهمية القيمة المدركة للمنتج من طرف المستهلك.

فـــــإن عـــــدد المؤسســـــات المتنافســـــة يـــــؤثر علـــــى طريقـــــة التســـــعير؛ فـــــإذا كانـــــت المؤسســـــة  بالنســـــبة للعامـــــل الأول
لوحـــــدها في الســـــوق تكـــــون في وضـــــعية الاحتكـــــار التـــــام، أمـــــا إذا كـــــان العـــــدد كبـــــير فـــــإن المؤسســـــة تكـــــون في 

 وتبقى حالتين وسطيتين هما حالة المنافسة التامة و احتكار القلة. .حالة المنافسة التامة
ثـــــاني فهـــــو نـــــاتج عـــــن اخـــــتلاف منـــــتح المؤسســـــة عـــــن منتجـــــات المؤسســـــات الأخـــــرى وبالتـــــالي أمـــــا العامـــــل ال

ــــــذلك المؤسســــــة اســــــتطاعت أن تســــــتقل بســــــعرها  تخلــــــق لهــــــذا المنــــــتج مــــــا يســــــمى بالقيمــــــة المدركــــــة وتكــــــون ب
 1عن المؤسسات الأخرى

 
 
 
 

                                                           
 .162مرجع سابق ، ص  1



 الفصل الأول:                                                              الإطار المفاهيمي للابتكار والسعر                   
 

 
18 

 : العوامل المؤثرة في عملية التسعير:خامسالفرع ال

 :رجية نجزها فيما يليهناك عوامل داخلية و أخرى خا 

 العوامل الداخلية  -1

 :1 مجموعة من العوامل داخل المؤسسة تؤثر على قرارات التسعير و من أهمها ذنج

 فــــــإن هــــــدف زيــــــادة الحصــــــة الســــــوقية قــــــد يــــــدفع المؤسســــــة إلى تحديــــــد ســــــعر مــــــنخفض لمنتجاتهــــــا الأهــــــداف : مــــــثلا 

 . لمنتجبعكس هدف تعظيم الأرباح الذي يصاحبه عادة سعر مرتفع ل

 إن دخول المنتج في مرحلة النضج أو التهور يقيد من قدرة المؤسسة على : مكان السلعة في دورة حياتها

 فرض سعر معين بعكس الحال في مرحلة تقديم المنتج.

 تميل بعض المؤسسات التي تبني فلسفات خاصة بالسعر بحيث تتفق مع أهدافها واغراضها   :فلسفة المؤسسة

 وجه القائمين على تحديد السعر بالوجهة التي تتبناهافلسفة المؤسسة ت

 المؤسسة حين تقرر سعر منتجاتها سعر مرتفع مثلا فيجب أن تكون جودة المنتج مرتفعة   : المزيج التسويقي

ويصاحب ذلك جهود ترويجه مكثفة لإقناع المستهلكين بمعايير السعر المرتفع أو تقديمها في غلاف مناسب 

 لتوزيع التي تسوق منتجات مرتفعة السعر.واختيار مناف ذ ا

 هذا التميز يمنح ميزة للمخطط السعري في وضع السعر المناسب الذي  :درجة تفرد المنتوج و تميزه

 يتناسب و الخصائص الفردية في منتجاتها.

 المستمرة نقصد بالخبرة هنا تلك المهارات التي اكتسبتها المؤسسة من خلال الممارسة : قيمة الخبرة المتراكمة

و الطويلة في العملية الإنتاجية ، حيث أن ذلك يمكنها من زيادة كمية الإنتاج ومستوى  جودته عن تلك 

 "المؤسسات الجديدة في العملية الإنتاجية.
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  تشـــكل تكلفـــة إنتـــاج المنـــتج أو الخدمـــة أساســـا يمكـــن الإعتمـــاد عليـــه في تحديـــد ســـعرها، حيـــث  التكـــالي : 

 ا لتغطية كافة التكاليف الخاصة بإنتاج و توزيع تلك المنتجات أو الخدمات.يجب أن يكون السعر كافي

 العوامل الخارجية -2

 يؤثر الطلب على المنتج أو الخدمة عند التسعير، و بصفة خاصة عنـد تسـعير المنـتج لأول مـرة فهنـاك  : الطلب

 ستهلك ، القدرة الشرائية.عوامل كثيرة تشكل وتؤثر على  ط الطلب على منتوج معين منها دخل الم

 يجــب علــى المؤسســة عنــد تحديــد أســعار منتجاتهــا ملاحظــة أســعار المنافســين ، وتتبعهــا و العمــل : المنافســون

على التنبؤ بسلوك المنافسين ، ليس فقط في نفس المجال بل في مجالات أخـرى الـتي تتبـع منتجـات تشـبع نفـس 

 . الحاجة

  ـــــام برفـــــ :المـــــوردون و الموزعـــــون  ع أســـــعار المـــــواد الأوليـــــة أو الوســـــطاء في المســـــاومة علـــــى رفـــــع هـــــامش فقي
 أرباحهم يضيف قيدا على المؤسسة على تحديد السعر الملائم.

 تمـارس الحكومـة و السـلطة السياسـية في بعـض البلـدان تأثيراتهـا علـى حركـة الأسـعار  : الإجـراءات الحكوميـة
ائي و يحـدث ذلـك عـادة مـن المنتجـات الضـرورية ، أو قـد فقد تحـدد الحكومـة سـعر بيـع المنـتج للمسـتهلك النهـ

 تكتفي الحكومة بتوجيه الأسعار من تحديدها.
 لاقتصادي يزاد الطلب على مختلف أنواع ا  أنه في حالة الرواج أو الانتعاش نلاحظ: الضرورة الاقتصادية

لسعرية و التمتع بالاستقلالية المنتجات ومن ثم تستطيع المؤسسة أن تتحرك بحرية أكبر تحديد في قراراتها ا
 1واضحة لصياغة استراتيجية التسعير.

أما في حالة الكساد فإن الاستراتيجيات التسعيرية سوف تتأثر لعوامل كثيرة منها التضخم ،الكساد، ...إلخ  كما هو 
 موضح في الشكل التالي:
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 (العوامل المؤثرة في قرارات التسعير2-1الشكل رقم )
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 الداخلية 

 الأهداف 
اهمكان السلعة في دورة حيات  

 فلسفة المؤسسة

 المزيج التسويقي

 درجة تفرد المنتوج وتميزه

 التكاليف

 قيمة الخبرة المتراكمة 

تحديد 
 السعر

 الطلب 

 المنافسون
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 المبحث الثاني: الأدبيات التطبيقية 
 لقد تناول بعض الباحثين موضوع بالابتكار محاولين تطبيقه على عدة متغيرات منها مـا هـو علـى شـكل رسـائل جامعيـة

 وفيما يلي نستعرض بعض الدراسات السابقة العربية والأجنبية . مقالات،
 المطلب الأول: الدراسات بالغة العربية 

 سوف نتطرق في هذا المطلب إلى بعض الدراسات السابقة العربية 
دراســـة نســـيمة إدريســـي لابتكـــار المنـــتج وأهميتـــل فـــي تحســـين الأداء التســـويقي فـــي المؤسســـات الصـــغيرة  -1
 2016-2015متوسطة لدراسة حالة عينة من المؤسسات ،جامعة قاصدي مرباح ،ورقلة ،الجزائر،وال

هــدفت هــذه الدراســة إلى الإلمــام بــبعض المفــاهيم المتعلقــة بإبتكــار المنــتج  وتحديــد وتشــخيص أي بعــد مــن أبعــاد ابتكــار 
 المنتج وتحديد أهمية في تعزيز الأداء التسويقي .

 لة من النتائج أهمها: توصلت هذه الدراسة إلى جم
أن ابتكــار المنــتج هــو مفتــاح وبقــاء المؤسســة في ظــروف متغــيرة الــتي تميــز قــدرتها علــى تكيــف المنــتج ليــتلائم مــع التغــيرات 

 الجديدة التي تكون لحاجات ورغبات المستهلكين بفعل المنافسين .
المصرفية دراسة حالة بنـ  الفلاحـة  دراسة طارق قنذوز حولل فعالية الابتكار التسويقي في تجويد الخدمة -2

جامعــة   tar.mazen@gmail.comوكالــة المســيلة  لمجلــة الابتكــار والتســويق   –و التنميــة الريفيــة 
 الجزائر.–المسيلة 

تكمــن أهميــة هــذه الدراســة إلى تشــخيص واقــع  الابتكــار التســويقي في النظــام المصــرفي الجزائــر وكــذا معرفــة أثــر اســتخدام 
 سويقي في تحسين جودة الخدمات المصرفية الابتكار الت

 خلصت هذه الدراسة إلى النتائج أهمها:
 مستوى الابتكار التسويقي لا يرقى إلى المستوى المطلوب في البنك محل الدراسة  -
 يوجد أثر معنوي الابتكار التسويقي في تحسين جودة الخدمات المصرفية المقدمة من طرف بنك محل الدراسة. -

جــة جعفــور لدراســة الابتكــار التســويقي ودوره فــي تحســين الأداء التســويقي للمؤسســة الخدميــة دراســة خدي -3
 . 2016-2015لدراسة حالة فندق الأل  بولاية ورقلة ،جامعة قاصدي مرباح ، ورقلة ، الجزائر 
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لمؤسسـة ومـدى هدفت هـذه الدراسـة إلى توضـيح الـدور الـذي يلعبـه الابتكـار التسـويقي في تحسـين الأداء التسـويقي ل  
الحاجــة اليــه باعتبــار أحــدى مصــادر التميــز وذلــك مــن خــلال الابتكــار في الخدمــة مــن خــلال الاعتمــاد علــى الملاحظــة 

 العلمية والوثائق والسجلات واجراء مقابلات شخصية .

ميـز عـن حيث أظهرت الدراسة أن الابتكار أهمية كبيرة في كونـه يطـرح خـدمات جديـدة في السـوق  ـا تجعـل المؤسسـة تت
 منافسيها ودور كبير في تحسين مؤشرات الأداء التسويقي للمؤسسة الخدمية.

  2006-2005جامعة الجزائر ، ،لمياء حول لأثر سعر على قرار الشراءل مدكرة ماجيستير دراسة عامر -4
ي الموضـوع بحثهـا ،مـع حاولت هذه الباحثة من خلال تقديم الإطار النظري لكل مـن المفـاهيم التسـويقية المتعلقـة بـالمتغير 

ســـة اســـة التســـويقية علـــى حـــدى إلا أن تحليلهـــا في مـــا يخـــص السيامحاولـــة تبـــاين ســـلوك المســـتهلك في صـــياغة كـــل السي
علـى أسـاس ادراك المسـتهلك للأسـعار ودراسـة مـدى إسـتجابتهم لتغيراتهـا  مصـب اهتمامنـا كـان منصـباالسعرية بشكل خاص كونها 
 السعر وقرار الشرائي وسلوك المستهلك.   دون تحديد أثر على العلاقة بين

 : الدراسات باللغة الأجنبيةالمطلب الثاني 
التعلـــيم العـــالي  ( بعنوان إستراتيجيات و اذج التسعير للنصوص الرقمية فــيHardy etal 2002  دراسة ) -1

pricng strategies and models of the provision of digitized texts in 
higher educcation 

 :هدفت هذه الدراسة إلى

تطوير  اذج تسعير تسليم النصوص الرقمية في مجتمع التعليم العالي بالمملكـة المتحـدة بحيث يرضي بقدر الإمكان   -1
 كافة الأطراف المستفيدة.

 تضمين مجموعة من آليات التسعير الممكنة ورسم الاستنتاجات الأولية. -2
 :ذه الدراسةه نتائجأهم 

 .ن  وذج التسعير المرضي في هذا المجال يتطلب السرعةإ 1  
 .إن المشاريع الدولية المتعلقة بتغطية قضايا التسعير توجه إلى كل أنحاء العالم 2  
 .للنصوص إن تسليم النصوص الرقمية إلى مؤسسات التعليم يعزز خلق قاعدة بيانات وطنيـة ومـورد 3  
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 لسابقة مع الدراسة الحالية: مقارنة الدراسات االثالث المطلب

 سيتم في هذا المطلب توضيح أوجه التشابه والاختلاف بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة من حيث متغير
 :الدراسة، الهدف، مكان الدراسة، والمنهج المتبع، وأداة الدراسة ونوجزها في الجدول التالي

 بل للدراسة الحالية والدراسات السابقةيوضح أوجل الاختلاف والتشا 1-1جدول            

 أوجه الإختلاف أوجه التشابه  الدراسات السابقة 
 2016نسيمة إدريسي 

 ورقلة 
 مدكرة ماستر  

يوجد تشابه في نفس المنهج الدراسة 
 وكلا الدراستين اقيمتا في فترة الحديثة 

 الإستبيانوسيلة تم الإعتماد على 

يوجد الإختلاف في دراسة حالة 
والاداة المستخدمة ، كما يختلفان في 

 مكان الدراسة
 طارق قندوز 

 مسيلة
 مجلة

ذه الدراسة مع دراستنا في هتتشابه 
 نفس المنهج الوصفي التحليلي

تختلف الدراسة مع دراستنا في المتغير 
وعولجت هذه الدراسة بإعتمادعلى 

 المقابلة
 2016خديجة جعفور

 ورقلة
 مذكرة ماستر 

دراسة  مع دراستنا في تتشابه هذه ال
 المتغير الابتكار وكذا حداثة الدراسة 

تختلف الدراسة مع دراستنا في المتغير 
الابتكار التسويقي وعولجت هذه 

 الدراسة بالإعتماد على المقابلة
 2006عامر لمياء 

 ماستر  مذكر
يوجد تشابه بين هده الدراسة 

ودراستنا تم الإعتماد على المنهج 
 يالوصفي التحليل

يوجد الإختلاف في المتغير وفي 
دراسةالحالة، كما يختلفان في مكان 

 دراسة حالة
Hardy 

Etal 2002 
ذه الدراسة مع دراستنا في هتتشابه 

 نفس المنهج الوصفي التحليلي
نجد الإختلاف بين الدراستين في أداة 

الدراسة وطبيعة المؤسستين محل 
 الدراسة 

 إعداد الطالبة: من المصدر

كما  أ ن جل  الدراسات  في فترة الحديثة  ، السعر من خلال جدول قمنا بدراسة خمس دراسات متعلقة الابتكار و
قد تم الاستفادة من الدراسات السابقة في التعرف على   ،وأنها جميعا اعتمدت على نفس المنهج "الوصفي التحليلي "

نا الحالية، واخذ صورة عن طريقة اعداد بحث علمي، وكذا معرفة المتغيرات التي بعض المراجع التي ارتكزت عليها دراست
 .اعتمدت عليها
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 خلاصة الفصل:
الابتكـــار هـــو التوصـــل إلى مـــا هـــو جديـــد ســـواء فكـــرة أو منتـــوج أو  مـــن خـــلال مـــا عرضـــناه في هـــذا الفصـــل وجـــدنا أن 

ضـروريا لمواكبـة التطـورات الحاصـلة في الأسـواق  المنافسـين في السـوق، وقـد أصـبح عمليـة، يضـيف قيمـة أكـبر وأسـرع مـن
الحالية، حيث أنه لابد مـن التجـاوب السـريع للتغـيرات أو اسـتباقها، وهـو الشـيء الـذي يتطلـب علـى المؤسسـة الابتكـار 

 الدائم و التجديد المستمر.
لابتكـار عـادة علـى أنـه يجب أن ينظر إلى الابتكار في مجال التسويق على أنه عملية وليس تصرف أو عمـل ،و يعـرف  ا

    .وتطبيقها ثم إنتشارها تنفيذهاعملية ذات مراحل مختلفة يبدأ مع خلق الفكرة ثم 
كما تناولنا مفهوم السعر والذي يمثل العنصر أكثر فاعلية في عناصر المزيج التسويقي  مع محاولة الاحاطة بجميع 

 مل المؤثرة فيه لنصل الى الطرق التي يتم بها تحديد هذا السعر.إلى العوا  ، من أهميته و الهدف منهالجوانب المهمة فيه

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الدراسة  :الثانيالفصل 

الميدانية لعينة من وكالات بيع 
 ردايةاغولاية السيارات ب

 دراسة حالة
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 : دتمهي

بعــد عــرض الجانــب  النظــري الخــاص بكــل مــن الابتكــار و التســعير أيــن تعرضــنا إلى مفــاهيم حــول الابتكــار            
ير ومن أجل لا تبقى دراستنا محصورة في الجانب النظـري فقـط، ، وكذا أهم الدراسات السابقة التي لها صلة بالمتغوالسعر

حيـث سـنحاول  ،سوف نحاول إسقاط المفاهيم النظرية على الواقـع  لـذا اخترنـا إسـقاط دراسـتنا علـى  الوكـالات بغردايـة
ت في هــذا الفصــل توضــيح المنهجيــة الــتي اعتمــدت عليهــا الدراســة وذلــك مــن حيــث أســلوب الدراســة وطــرق جمــع البيانــا

 ، ومــن تم تحديــد الأســاليب الإحصــائية المســتخدمة في تحليــل البيانــات وعــرض النتــائج ومناقشــتها وتحديــد مجتمــع الدراســة
 وقد تم تقسيم هذا الفصل إلى مبحثين :

 المبحث الأول : الأدوات والطريقة 

 المبحث الثاني : النتائج والتوصيات
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 ةالأدوات والطريق: الأولالمبحث 
 المستخدمة الإحصائية الدراسة والأساليب وأدوات عرض مجتمع الدراسة، المبحث هذا خلال من سيتم

 .وثباتها الدراسة أداة صدق وفحص
 .طريقة الدراسةالمطلب الأول: 

   .الفرع الأول: منهجية البحث
لومات المحصل عليهما من أجل تحقيق أهداف الدراسة تم استخدام المنهج التحليلي في تحليل البيانات والمع

حيث تهدف من خلال هذه الدراسة الى تقييم مدى إهتمام وكالات بيع السيارات بتطبيق أساليب الإبتكار السعري 
حيث تم الاعتماد على  ،دراسة ميدانية لعينة من وكالات بيع السيارات)كيا، هيونداي، سوفاك، نيسان( بولاية غرداية

لى نتائج الدراسة ومن هده إختبار فرضيات الدراسة للوصول إ جمع البيانات و جملة من الادوات التي تساعد على
 .الاساليب الاحصائية المستخدمة "الاستبيان"

: تم الاعتماد على مصادر أولية وأخرى ثانوية في جمع البيانات والمعلومات أساليب جمع البيانات والمعلومات
 الخاصة بها ونذكر منها:

وتم الحصول عليها من خلال تصميم استبانة وتوزيعها على  البيانات والمعلومات: المصادر الأولية لجمع - أ
 20( نسخة SPSSعينة من مجتمع البحث ،ثم تفريغها وتحليلها واستخدام برنامج الحزم الاحصائية )

( بهدف الوصول الى (EXCELبإستخدام الاختبارات الاحصائية المناسبة والاستعانة ببرنامج 
 القيمة ،ومؤشرات تدعم موضوع البحث. الدلالات ذات

: وتم الحصول عليها من خلال مراجعتنا للدوريات والمنشورات المصادر الثانوية لجمع البيانات والمعلومات - ب
الورقية والالكترونية والرسائل الجامعية والتقارير المتعلقة بالموضوع قيد البحث والدراسة والتي ساعدتنا في 

 جميع مراحل البحث .
 وعينة الدراسةمجتمع فرع الثاني: ال

وقد تم اختيار  وكالات بيع السيارات )( بولاية غرداية،يتكون مجتمع الدراسة الأصلي من جميع الموظفين في 
أسلوب دراسة الحالة فقد تم اختيار عينة وكالات بيع السيارات )كيا، هيونداي، سوفاك، نيسان( بغرداية، حالة 

 . عامل 48عشوائية مكونة من 

تم تصميم الاستبيان لغرض جمع المعلومات والبيانات الأولية من عينة الدراسة وقد تم الاعتماد في تصميم        
 هــــــــرض تحكيمـــــــين لغـــــــالاستبيان على عدد من الدراسات السابقة وقد تم عرضه على عدد من المحكمين المتخصص
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استبيان  40استبيان على عينة الدراسة تم  استرجاع   48عديله تم توزيع وبعد تصحيحه وت (2)انظر الملاحق رقم 
عينة الدراسة، والجدول و من  % 76استبيان بنسبة  37دد الاستبيانات الصالحة للدراسة ــــــــــح عــــــــــوبعد الفرز أصب

 الشكل التاليين يبينان ذلك:

 مسترجعة و الصالحة للدراسة(: يوضح الإستبيانات الموزعة و ال1الجدول رقم )

 %النسبة العاملين بالمؤسسة البيان
 %100 48 الإستبيانات الموزعة

 %20.83 10 المفقودة والمهملةالإستبيانات 
 %02.08 01 الملغاةالإستبيانات 

 %77.08 37 الإستبيانات القابلة للتحليل
 بناءا على المعلومات المجمعة ةالمصدر: من إعداد الطالب

 يوضح الإستبيانات الموزعة و المسترجعة و الصالحة للدراسة(: 1كل رقم )الش

 

 Excelو برنامج  SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج
 
 

 
 

الإستبيانات 
الإستبيانات  الموزعة

المفقودة 
 والمهملة

الإستبيانات 
الإستبيانات  الملغاة

 القابلة للتحليل

48 

10 

1 

37 

100% 
20,83% 

2,08% 
77,08% 

 %النسبة العاملين بالمؤسسة
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 المطلب الثاني: أدوات الدراسة

 الفرع الأول: أدوات جمع البيانات

نطلاقا من فرضيات الدراسة ، وقد إتحديد محاوره ، فتم ذلك هو   ستبيانن أول ما قمنا به لإعداد الإإالإستبيان: 
   تم تقديم هذا الاستبيان بفقرة تعريفية بموضوع الدراسة، حث فيها الاطارات على التعاون وحسن التجاوب معنا 

  إسم المؤسسة، سنة الإنشاء، نوع الوظيفة، الجنس) لتليها معلومات تعريفية بالحالة الشخصية للمجيب وهي 
 تم تقسيم الإستبيان إلى قسمين: ن كل ما سبق سمح لنا بتصميم استبيانإ (المستوى التعليمي، سنوات الخبرة

 الدراسة عينة أفراد بخصائص تتعلق عامة معلومات : تضمنالقسم الأول. 
 تقييم مدى إهتمام وكالات بيع السيارات بتطبيق أساليب الإبتكار  عبارة عن 40 تضمن :القسم الثاني

 :أربعة محاور إلى الاستبيان فقرات قسمت يثح
 .ات( عبار 10شمل على )يو  المحور الأول: -
 ات.( عبار 10شمل على )يو  المحور الثاني: -
 ات.( عبار 10شمل على )يو المحور الثالث:  -
 كما الخماسي ليكارت مقياس وفق فقرة كل إجابات كانت عبارات، وقد( 10على )ويشمل : رابعالمحور ال -

 الإستبانة بنود من بند كل أهمية درجة لتحديد درجات 05 من المكون المقياس هذا أدناه الجدول في هو موضح
. 

 (: درجة أهمية بنود الاستبيان 2الجدول رقم )

 لا أتفق بشدة  لا أتفق  محايد أتفق  أتفق بشدة  الأهمية 
 1 2 3 4 5 الدرجة 

 الخماسيإعتماد مقياس ليكرت  من إعداد الطالبة المصدر:

رت الخماسي وذلك للاستفادة منها فيما بعد في تحليل النتائج وسنوضح وضع المتوسط الحسابي المرجح ليك كما تم
 ذلك من خلال الجدول التالي :
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 ( : مقياس تحديد الأهمية النسبية للمتوسط الحسابي 3الجدول رقم )

المتوسط 
 الحسابي 

 دة لا أتفق بش لا أتفق  محايد أتفق  أتفق بشدة 

 1.79- 1من  2.59- 1.8من  3.39- 2.6من  4.19- 3.4من  5- 4.2من  الأهمية
 الخماسي إعتماد على مقياس ليكرت من إعداد الطالبةالمصدر : 
 الفرع الثاني: الأدوات الإحصائية

هداف الدراسة والإجابة على إشكالياتها فقد تم استخدام العديد من الأساليب الإحصائية ألغرض تحقيق 
وهذا نظرا لملائمته لمثل هذه  20نسخة  SPSSباستخدام برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية  المناسبة
 ومحاولة الحصول على نتائج دقيقة قدر الإمكان واستخدام الأساليب الإحصائية التالية: ، الدراسة

 التكراري.النسب المئوية والتوزيع -

 ان .معامل ألفا كرونباخ لقياس ثبات الاستبي -

 المعيارية.المتوسطات الحسابية والانحرافات  -

 المطلب الثالث: صدق وثبات الإستبانة
 الفرع الأول: الصدق الظاهري

ثباتهـا  بقيـاس قمنـا كمـا المحكمـين مـن مجموعـة علـى بعرضـها قمنـا المبحوثـة للعينـة الموجهـة الإسـتبانة صـدق لضـمان
 .كرونباخ ألفا معامل باستخدام

 التدريسـية للأخـذ الهيئـة في أعضـاء مـن تألفـت المحكمـين مـن مجموعـة علـى الإستبيان عرض :الاستبيان تحكيم 
 البحثيـة الأهـداف لتحقيـق الإسـتبانة فقـرات وملائمـة صـدق مـن التأكـد و الإسـتبيان، بنـاء في بملاحظـاتهم
 .رته النهائيةصو  في الإستبيان خرج وبذلك وتعديل، حذف من يلزم ما إجراء تم حيث  الدراسة، المتوخاة من

 توزيع إعادة تم لو النتيجة نفس الاستبانة هذه تعطي أن الإستبيان بثبات يقصد :الاستبانة ثبات قياس 
 كرونباخ ألفا معامل خلال من ذلك ويكون والشروط، الظروف نفس تحت مرة من أكثر الإستبيان

Alpha Cronbach's 
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 الفرع الثاني : ثبات أداة الدراسة
 (: يوضح معامل ألفا كرونباخ4الجدول رقم )

 معامل ألفا كرونباخ عدد العبارات
40 0.712 

 SPSSبرنامج   مخرجاتعتماد على عداد الطالبة بالإإالمصدر: من 
أي أن هنـاك ثبـات  0.60أكـبر مـن 0.712من الجدول أعـلاه يتبـين لنـا معامـل ألفـا كرونبـاخ مرتفـع يسـاوي 

عبارة، و بذلك نكـون قـد تأكـدنا مـن مصـداقية و  40بارات الإستبيان في أداة الإستبيان مع العلم أن عدد ع
 ثبات فقرات الإستبيان .

 الدراسة نتائج ومناقشة تحليل :المطلب الرابع
بإتباعها  قمنا التي الإحصائية والأساليب الدراسة ومنهجية أدوات من كل إلى الأول المبحث في تطرقنا بعد

 على الإجابة بهدف وذلك عليها تحصلنا التي النتائج أهم المبحث هذا خلال من نبين سوف المجمعة المعطيات لتحليل
 .دراستنا بداية في طرحناها التي التساؤلات
 الدراسة نتائج :الفرع الأول

 37قصد التعرف على خصائص عينة الأفراد المشاركين في الدراسة الميدانية، حيث تمثلت عينة الدراسة في 
 تالي:كالفرد نوضح خصائصهم  

 اسم المؤسسة :أولا
 إسم المؤسسة حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح  (:5الجدول رقم )

 النسبة التكرار إسم المؤسسة
 40,5 15 كيا

 18,9 7 هيونداي
 16,2 6 سوفاك
 24,3 9 نيسان
 % 100 37 المجموع

 SPSS: من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامجالمصدر
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 إسم المؤسسة حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح  (:2ل رقم )الشك

 
  Excelو برنامج  SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج 

لأفراد عينة الدراسة حيث نجد أن  إسم المؤسسةنلاحظ توزيع النسب حسب  و الشكل أعلاه الجدول خلال من
مؤسسة أما  %، 24.3 بنســـــــــــــبة مؤسسة )نيسان(وبعدها  %.40.5 بنسبة )كيا( مؤسسةاغلبيه أفراد العينة هم 

 .%16.2و مؤسسة )سوفاك( تأتي بالمرتبة الأخيرة بنسبة %  18.9فبلغت نسبة  )هيونداي(

 ثانيا: سنة الإنشاء
 سنة الإنشاء حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح  (:6الجدول رقم )

 نشاءسنة الإ إسم المؤسسة
 2002 كيا

 2005 هيونداي
 2010 سوفاك
 2003 نيسان

 SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج
 
 
 
 
 

 كيا
 هيونداي

 سوفاك
 نيسان
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 النسبة التكرار
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 سنة الإنشاء حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح  (:3الشكل رقم )

 
  Excelو برنامج  SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج

 2002سنة لأفراد عينة الدراسة حيث نجد أن  سنة إنشاء المؤسسةنلاحظ  و الشكل أعلاه الجدول خلال من
أنشات مؤسسة )هيونداي( ، وسنة  2005أنشأت مؤسسة )نيسان(، و سنة  2003أنشأت مؤسسة كيا، وسنة 

 أنشأت مؤسسة )سوفاك(. 2010

 ثالثا: نوع الوظيفة في المؤسسة
 نوع الوظيفة في المؤسسة حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعح يوض (:7الجدول رقم )

 النسبة التكرار نوع الوظيفة
 16,2 6 مندوب مبيعات

 21,6 8 تقني
 16,2 6 عون تجاري
 8,1 3 عامل مخزن

 5,4 2 مسؤول ورشة
 8,1 3 محاسب

 24,3 9 بائع
 %100 37 المجموع

 SPSSج  برنامجالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائ
 

 كيا
 هيونداي

 سوفاك
 نيسان

2002 
2005 

2010 

2003 

 سنة الإنشاء
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 نوع الوظيفة في المؤسسة حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح  (:4الشكل رقم )

 
  Excelو برنامج  SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج 

أن اغلبيه لأفراد عينة الدراسة حيث نجد  نوع الوظيفةنلاحظ توزيع النسب حسب  و الشكل أعلاه الجدول خلال من
و )عون تجاري( و )مندوب  %،21.6 بنســـــــــــــبة )تقنيون(وبعدها  %.24.3 بنسبة )بائعون(أفراد العينة هم 
فبلغت نسبة  )مسؤول ورشة(أما ،   %08.1، و )عمال مخزن( و )محاسبون( ما نسبته  %16.2مبيعات( بنسبة 

 . ومنه نرى أن هناك تنوع في أفراد عينة البحث.%  05.4

 الجنس رابعا:
 الجنس حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح  (: 8الجدول رقم )

 النسبة التكرار الجنـــــــــــــــــــس
 94,6 35 ذكـــــــــــــــــر

 5,40 2 أنثى
 % 100 37 المجموع

 SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج
 
 
 
 
 

مندوب 
 مبيعات

 تقني
 عون تجاري

مسؤول  عامل مخزن
 ورشة

 محاسب
 بائع

6 8 
6 

3 
2 3 

9 

16,2 
21,6 

16,2 

8,1 
5,4 8,1 

24,3 

 النسبة التكرار
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 الجنس حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعضح يو (: 5الشكل رقم )

 
  Excelو برنامج  SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج 

 نسبته أي يمثلون ما ذكور  هم الجنس حيث من العينة أفراد أغلب أن أعلاه نلاحظ و الشكل الجدول خلال من
 .عينة الدراسة % من05.4 الإناثنسبة  بلغت ابلالمق وفي ،مؤسسة عينة الدراسة أفراد من % 94.6
 .يرجع إلى أسباب عدة قد تعود إلى كون المجتمع الغرداوي محافظ وهذا 

 
 خامسا: المستوى التعليمي

 المستوى التعليمي حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح  (: 9الجدول رقم )
 النسبة التكرار المستوى التعليمي

 13,5 5 ابتدائي أو متوسط

 35,1 13 ثانوي

 51,4 19 جامعي

 %100 37 المجموع

 SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج
 
 
 

 التكرار

 النسبة

35 

94,6 

2 
5,4 

 أنثى ذكـــــــــــــــــر
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 المستوى التعليمي حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح (: 6الشكل رقم )

 
  Excelو برنامج  SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج 

لأفراد عينة الدراسة حيث نجد أن  المستوى التعليمينلاحظ توزيع النسب حسب  و الشكل أعلاه الجدول خلال من
و )إبتدائي و متوسط( بنسبة  %،35.1 بنســـــــــــــبة )ثانوي(وبعدها  %.51.4 بنسبة )جامعي(اغلبيه أفراد العينة هم 

 . الموظفين في العينةمي بين يعلتمما يدل على تنوع مستويات ال .13.5%

 سنوات الخبرة : سادسا
 سنوات الخبرة حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح  (: 10الجدول رقم )

 النسبة التكرار سنوات الخبرة
 32,4 12 سنوات 5من سنة الى 

 37,8 14 سنوات 10و 6بين 
 24,3 9 سنة 15و  11بين 

 5,4 2 سنة 15أكثر من 
 %100 37 المجموع

 SPSSدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامجالمص
 
 
 
 

 ابتدائي أو متوسط
 ثانوي

 جامعي

5 13 19 

13,5 

35,1 

51,4 

 النسبة التكرار
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 سنوات الخبرة حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح (: 7الشكل رقم )

  
  Excelو برنامج  SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج

لأفراد عينة الدراسة حيث نجد أن  لخبرةسنوات انلاحظ توزيع النسب حسب  و الشكل أعلاه الجدول خلال من
 سنوات( 5)من سنة إلى وبعدها فئة  %. 37.8 بنسبة سنوات(10-06من فئة )بين اغلبيه أفراد العينة هم 

سنة( فجأة في  15، و فئة )أكثر من %  24.3فبلغت نسبة  سنة(15- 11)بين أما فئة  %، 32.4 بنســـــــــــــبة
 .وعموما فإن أغلبية العينة لهم مستوى عالي من الخبرة .%05.4المرتبة الأخيرة بنسبة 

 سؤال سابعا:
 سؤال حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح  (: 11الجدول رقم )

 النسبة التكرار الوظيفة
 32,4 12 نعم
 67,6 25 لا

 % 100 37 المجموع
 SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج

 
 
 
 
 
 

 5من سنة الى 
 سنوات 10و 6بين  سنوات

 سنة 15و  11بين 
 سنة 15أكثر من 

12 14 

9 

2 

32,4 
37,8 

24,3 

5,4 

 النسبة التكرار



 رداية                                            اغولاية ينة من وكالات بيع السيارات بدراسة حالة لع        الفصل الثاني:                               
 

 
38 

 سؤال حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح (: 8الشكل رقم )

 
 Excelو برنامج  SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج

سؤال هل تلقيت تكوين في مجال التسويق فكانت يتضح لنا توزيع النسب حسب  أعلاه من خلال الجدول
كانت  وعموما فإن أغلبية العينة .%67.6، أما بــ لا فكانت نسبة  32.4بنعم بنسبة  أفراد عينة الدراسةإجابة 

 لديهم تكوين في مجال التسويق.
 الفرع الثاني : تحليل محاور الإستبيان

 الفقرات من على الإجابة في الأفراد إتجاهات لمعرفة وذلك الدراسة عينة من المجمعة البيانات وتقييم وتحليل عرض
 و المتوسط الحسابي و الإنحراف المعياري:  لمئويةا والنسبة التكرار خلال

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 التكرار

 النسبة

12 

32,4 

25 

67,6 

 لا نعم
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  إتجاهات أٍراء عينة الدراسة المحور الأول:
(: المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة للمحور 12الجدول رقم ) 

 هل تدرك مؤسستكم أن الابتكار السعري تتبع أهمية من خلال الأول
 

المتوسط  العبارات مالرق
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

الاتجاه 
 العام

اســـتراتيجية ســـعرية مرنـــة تلـــا التنـــوع في حاجـــات و  ىعلـــ الاعتمـــاد 01
 رغبات الزبائن 

 موافق 0,602 3,84

 موافق 0,924 3,62 أنه أول ما يقيمه الزبون ويستند اليه قرار الشراء الضروري 02

صــر المــزيج التســويقي لأنــه الوحيــد الــذي كونــه أهــم عنصــر مــن العنا 03
 يولد ايراد المؤسسة 

 محايد 0,943 3

 محايد 1,067 2,97 كونه يسهم في استمرارية المؤسسة في السوق أو فنائها 04

 موافق 0,985 3,41 يساعد عل اتباع أسلوب التخطيط والتنبؤ  05

سـعار قيام المؤسسة بدراسات ميدانيـة شـاملة للسـوق لتعـرف علـى أ 06
 منتجات المنافسين

 موافق 1,244 3,81

 موافق 0,976 3,78 أن المؤسسة تشعر بالقوة والسيطرة عندما تعتمد عليه  07

 موافق 1,166 4,03 جدب أكبر عدد من الزبائن الحاليين والمستقبليين 08

كونه يتفق مع قـرارات تعمـيم المنـتج في السـوق وتوزيعـه والـترويج لـه  09
 تسويقي فعال  لتكوين برنامج

 موافق 0,762 3,59

ـــائن  10 ابتكـــار المؤسســـة لـــنظم المعلومـــات تســـتجيب لـــردود أفعـــال الزب
 وتضع حلولا ومعالجات للأسعار 

 موافق 0,676 3,65

 موافق 0,9345 3,57 الأوللمحور نتيجة ا

 spssالمصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج 
حيث بلغ المتوسط  هل تدرك مؤسستكم أن الابتكار السعري تتبع أهمية الأولر نتائج المحو  أعلاهيبين الجدول 
(  ا يدل أن أفراد عينة الدراسة يميلون إلى الموافقة 0.9345( وانحراف معياري )3.57ور )ـــــــــــــالحسابي العام لهذا المح
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حتلت المرتبة الأولى إ " اليين والمستقبليينجدب أكبر عدد من الزبائن الح " الثامنة، حيث أن العبارة محورلعبارات 
رت الخماسي فإن ة مع المتوسط الحسابي المرجح ليكوبالمقارن، (1.166( وانحراف معياري )4.03بمتوسط حسابي )

 استراتيجية سعرية مرنة تلا التنوع في ىعل الاعتماد أراء عينة الدراسة يميلون إلى الموافقة ، وتليها العبــارة الأولى "
ة مع المتوسط الحسابي وبالمقارن( 0.602( وانحراف معياري )3.84بمتوسط حسابي )"  حاجات و رغبات الزبائن

قيام المؤسسة  رت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة يميلون للموافقة، في حين تليها العبارة  السادسة "المرجح ليك
نحراف معياري إ( و 3.81بمتوسط حسابي )" المنافسينبدراسات ميدانية شاملة للسوق لتعرف على أسعار منتجات 

أما العبارة رت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة يميلون للموافقة، ة مع المتوسط الحسابي المرجح ليكوبالمقارن( 1.244)
( 2.97)كونه يسهم في استمرارية المؤسسة في السوق أو فنائها" فجاءت في المرتبة الأخيرة بمتوسط حسابي  " الرابعة

رت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة يميلون المرجح ليكة مع المتوسط الحسابي وبالمقارن( 1.067وانحراف معياري )
 للموافقة بدرجة متوسطة.

  إتجاهات أٍراء عينة الدراسة :المحور الثاني
الدراسة للمحور (: المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة 13الجدول رقم ) 

 هل تعرف مؤسستكم أن الابتكار السعري يكون عن طريق الثاني
 

المتوسط  العبارات الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

الاتجاه 
 العام

دراسة العوامل الداخلية والخارجية ومنها أسعار المنافسين كركائز  01
 لبناء أفضل سعر

 موافق 1,106 4

ضة من أجل اختراق السوق وجدب وضع أسعار ابتدائية منخف 02
 أكبر عدد من المشترين

 محايد 1,373 2,95

 موافق 1,282 3,46  وضع أسعار منتظمة تتكافأ مع نفس المنتجات عبر أنحاء العالم 03

اتباع مبدأ العدالة في تحديد الأسعار لتحقيق المصلحة الشخصية  04
  للزبون

 محايد 0,894 3,08

 غير موافق 0,943 2 يدهاك الزبون في تحدر اش 05
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 محايد 0,866 2,97 تصميم نظام للتكاليف والاستفادة من مخرجاته في تحديد الأسعار 06

اعتماد مبدا التسعير الاختياري عند عرض منتجات ثانوية مع  07
 منتجها الرئيسي

 محايد 0,919 3,35

تعديل الأسعار لمكافأة الزبائن على دفعهم تسديدهم المبكر أو  08
  رائهم لسيارات ذات أسعار عاليةش

 موافق 1,017 3,49

اتباع استراتيجية السعر المستهدف الذي يكون الزبائن المرتقبون  09
  عل استعداد تام لدفعة

 موافق 0,989 3,54

أخد المؤسسة في الحسبان ظروف المنتج )جديد ، متداول ( طبقا  10
 لدورة حياة المنتج

 موافق 1,122 3,73

 محايد 1,0511 3,257 الثانيور لمحا نتيجة

 spssالمصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج 
حيث بلغ  هل تعرف مؤسستكم أن الابتكار السعري يكون عن طريق ثانينتائج المحور ال أعلاهيبين الجدول 

ا يدل أن أفراد عينة الدراسة يميلون (  1.0511( وانحراف معياري )3.257ور )ـــــــــــــالمتوسط الحسابي العام لهذا المح
دراسة العوامل الداخلية والخارجية ومنها أسعار  " الأولى، حيث أن العبارة المحورإلى الموافقة بدرجة متوسطة لعبارات 

وبالمقارنة ، (1.106( وانحراف معياري )4حتلت المرتبة الأولى بمتوسط حسابي )إ " المنافسين كركائز لبناء أفضل سعر
أخد رت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة يميلون، إلى الموافقة ، وتليها العبــارة العاشرة " المتوسط الحسابي المرجح ليك مع

( وانحراف 3.73بمتوسط حسابي )" المؤسسة في الحسبان ظروف المنتج )جديد ، متداول ( طبقا لدورة حياة المنتج
رت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة يميلون للموافقة، في ابي المرجح ليكوبالمقارنة مع المتوسط الحس( 1.122معياري )

" اتباع استراتيجية السعر المستهدف الذي يكون الزبائن المرتقبون عل استعداد تام لدفعة حين تليها العبارة  التاسعة "
رت الخماسي فإن أراء جح ليكوبالمقارنة مع المتوسط الحسابي المر ( 0.989( وانحراف معياري )3.54بمتوسط حسابي )

" فجاءت في المرتبة الأخيرة بمتوسط  اشتراك الزبون في تحديده " الخامسةأما العبارة عينة الدراسة يميلون للموافقة، 
رت الخماسي فإن أراء عينة ة مع المتوسط الحسابي المرجح ليكوبالمقارن( 0.943( وانحراف معياري )2حسابي )
 .لى إشراك الزبون في تحديد السعر ع لايوافقون الدراسة 
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  إتجاهات أٍراء عينة الدراسة :المحور الثالث
(: المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة للمحور 14الجدول رقم ) 

 الثالث
 هل تدرك مؤسستكم أن الابتكار السعري يحقق المزايا الاتية

 
سط المتو  العبارات الرقم

 الحسابي
 الانحراف
 المعياري

 الاتجاه العام

 موافق 0,552 4,03 تعزيز قيمة منتجاتنا في نظر الزبائن  01

 موافق 0,747 3,68 تحقيق عائد مناسب على راس المال المستثمر 02

 موافق 0,614 3,89 سهولة الدخول الى الأسواق المحلية والعالمية  03

 موافق 0,973 4,32 رضا الزبون وكسب ثقته  04

 موافق 0,956 3,59 اكتساب حصة سوقية ثابتة 05

المرونة العالية في تكييف الأسعار عندما تكون هناك منافسة شرسة من  06
 شركات أخرى

 موافق 0,699 3,89

 موافق 0,646 3,84 تحقيق ميزة تنافسية عالية 07

 محايد 0,893 3,38 استقرار الأسعار على المستوى الكلي داخل الدولة 08

توزيع الموارد الاقتصادية بين الاستخدامات البديلة وبالشكل الذي  09
 يعكس أوليات الخطة الانتاجية

 محايد 0,76 3,24

 محايد 1,05 3,19 توجيه وترشيد الاستهلاك وذلك بتأثير على الانفاق 10

 موافق 0,789 3,705 الثالثلمحور ا نتيجة

 spssعتماد على نتائج المصدر: من إعداد الطالبة بالا
حيث بلغ المتوسط  هل تدرك مؤسستكم أن الابتكار السعري يحقق المزايا الاتية ثالثنتائج المحور ال أعلاهيبين الجدول 

(  ا يدل أن أفراد عينة الدراسة يميلون إلى الموافقة 0.789( وانحراف معياري )3.705ور )ـــــــــــــالحسابي العام لهذا المح
( 4.32حتلت المرتبة الأولى بمتوسط حسابي )إ " رضا الزبون وكسب ثقته " الرابعة، حيث أن العبارة المحورت لعبارا

رت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة يميلون إلى ة مع المتوسط الحسابي المرجح ليكوبالمقارن، (0.973وانحراف معياري )
( وانحراف معياري 4.03بمتوسط حسابي )"  منتجاتنا في نظر الزبائنتعزيز قيمة  الموافقة ، وتليها العبــارة الأولى "
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رت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة يميلون للموافقة، في حين ة مع المتوسط الحسابي المرجح ليكوبالمقارن( 0.552)
ة شرسة من شركات المرونة العالية في تكييف الأسعار عندما تكون هناك منافس تليها العبارة  السادسة و الثالثة "

، 0.699( وانحراف معياري )3.89بمتوسط حسابي )"سهولة الدخول الى الأسواق المحلية والعالمية " ،"أخرى
أما العبارة رت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة يميلون للموافقة، ة مع المتوسط الحسابي المرجح ليكوبالمقارن( 0.614
( 3.19لك بتأثير على الانفاق" فجاءت في المرتبة الأخيرة بمتوسط حسابي )توجيه وترشيد الاستهلاك وذ " العاشرة

 .محايدرت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة ة مع المتوسط الحسابي المرجح ليكوبالمقارن( 1.05وانحراف معياري )
  إتجاهات أٍراء عينة الدراسة :المحور الرابع

 حرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة للمحور الرابعالمتوسطات الحسابية والان(: 15الجدول رقم ) 
  : إن عدم تطبيق مؤسستكم لأسلوب الابتكار السعري يعود الى الأسباب والصعوبات التالية 

المتوسط  العبارات الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

الاتجاه 
 العام

 موافق 0,848 3,95  ن اهتمامهم بالسعراهتمام الزبائن بالجودة والعلامة التجارية أكثر م 01

الكلفـــة العاليـــة لاســـتراد الســـيارات بحيــــث لا يتـــاح لـــك المجـــال لاعتمــــاد  02
 الابتكار السعر

 موافق 0,989 3,51

 موافق 1,14 4,08  المصنع للسيارة هو من يقوم بتحديد السعر وليس نحن 03

اع والابتكـــار في اهتمـــام بـــإدارة الأعمـــال دون التركيـــز علـــى عنصـــر الابـــد 04
  تعاملاتهم

 محايد 1,233 3,08

 موافق 0,804 4,27  أن الأسعار تتأثر بشكل كبير بظروف السياسية و الأمنية والاقتصادية 05

 موافق 1,017 3,49  السعر يحدده السوق وليس نحن ومحاولة الابتكار فيه محاولة فاشلة 06

 موافق 0,664 4,05  وانين وجب اتباعهاوجود قيود حكومية تفرضها الدولة في شكل ق 07

 غير موافق 0,88 1,95  قلة المنافسين 08

 غير موافق 0,919 2,35  عدم وجود قسم خاص بالتسويق 09

 غير موافق 1,168 2,43 يعود أن الطلب قليل وأن من يشتري لا 10

 محايد 0,9662 3,316 الرابعلمحور ا نتيجة

 spssعتماد على نتائج المصدر: من إعداد الطالبة بالا
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إن عدم تطبيق مؤسستكم لأسلوب الابتكار السعري يعود الى الأسباب  رابعنتائج المحور ال أعلاهيبين الجدول 

(  ا يدل 0.9662( وانحراف معياري )3.316ور )ـــــــــــــحيث بلغ المتوسط الحسابي العام لهذا المح والصعوبات التالية
أن الأسعار تتأثر  " الخامسة، حيث أن العبارة المحوريلون إلى الموافقة بدرجة متوسطة لعبارات أن أفراد عينة الدراسة يم

( وانحراف معياري 4.27حتلت المرتبة الأولى بمتوسط حسابي )إ "بشكل كبير بظروف السياسية و الأمنية والاقتصادية
إن أراء عينة الدراسة يميلون إلى الموافقة ، وتليها رت الخماسي فابي المرجح ليكة مع المتوسط الحسوبالمقارن، (0.804)

( 4.08بمتوسط حسابي )" أن الأسعار تتأثر بشكل كبير بظروف السياسية و الأمنية والاقتصاديةالعبــارة الثالثة " 
ن رت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة يميلو ة مع المتوسط الحسابي المرجح ليكوبالمقارن( 1.14وانحراف معياري )

بمتوسط " وجود قيود حكومية تفرضها الدولة في شكل قوانين وجب اتباعها للموافقة، في حين تليها العبارة  السابعة "
رت الخماسي فإن أراء عينة ة مع المتوسط الحسابي المرجح ليكوبالمقارن( 0.664( وانحراف معياري )4.05حسابي )

( 1.95" فجاءت في المرتبة الأخيرة بمتوسط حسابي ) قلة المنافسين " الثامنةأما العبارة الدراسة يميلون للموافقة، 
رت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لا يميلون ة مع المتوسط الحسابي المرجح ليكوبالمقارن( 0.88وانحراف معياري )

 للموافقة.
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 خلاصة الفصل:

لجانب النظري على دراسة التطبيقية و تعرفنا في هذا قد حاولنا في هذا الفصل من الدراسة أن نطبق ما جاء في ا
الجانب على أراء أفراد العينة المبحوثة المتمثلة من مجموعة من وكالات ، من خلال تصميم الاستبيان الموزع عليهم ثم 

لهذا  تحليله و مناقشته، حيث اتضح من خلال النتائج أن هناك اهتمام كبير بتطبيق أسلو ب الابتكار السعري وتبني
 .المفهوم
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 الخاتمة:

يئة الحالية   اللال ظروف البيئة المتغير التي تميز بخصادر التميز والنجاح للمؤسسات في مأصبح ابتكار السعر واحد من 
إهتمام وكالات بيع  ىييم مدمن أجل تحقيق ميزة تنافسية ، ومن خلال هذه الدراسة التي قمنا بها لتوضيح تق

السيارات بتطبيق اساليب الابتكار السعري لعينة من وكالات بيع السيارات بغرداية ، وكانت نيسان ، سوفاك  
هيونداي ، كيا محل الدراسة الميدانية التي قمنا بها من أجل إسقاط الجانب النظري على الجانب التطبيقي وكان الغرض 

 ئلة المطروحة ؛من ذلك الإجابة على الأس

 من خلال الدراسة التي قمنا وعملنا على الإحاطة بجميع جوانبها توصلنا إلى مختلف النتائج على المستويين النظري
  .والتطبيقي

 النتائج النظرية للدراسة :

 الابتكار السعري يسمح للمؤسسة  بتحقيق ميزة تنافسية في مجال التسويق  أن   -1
جهود التسويقية ، لابتكار مزيج التسويقي متكامل يساهم في إرضا الزبائن الابتكار السعري يتضمن كذلك  -2

 وتحقيق ميزة تنافسية للمؤسسة ،تضمن لها التميز والبقاء في السوق.
 أن الابتكار السعري لا يتطلب تكنولوجيا جديدة بقدر ما يتطلب أفكار تسويقية جديدة. -3
ومخاطر ، لذلك تنشأ الحاجة إلى تقييم اهتمام  أن تطبيق اسلوب الابتكار السعري يمر بعدة صعوبات -4

 الابتكار لقياس مدى نجاحه أو فشله.
 السعري أصبح وسيلة هامة لتحقيق البقاء والنمو في ظل المنافسة الشديدة. أن الابتكار -5

 :و إختبار الفرضيات  النتائج التطبيقية للدراسة
 سيارات بغرداية توصلنا لوضح النتائج التالية:من خلال الدراسة الميدانية التي قمنا في وكالات بيع ال

بينت النتائج التطبيقية أن أفراد العينة المبحوثة في وكالات بيع السيارات يدركون أهمية تطبيق أساليب  -1
الإبتكار السعري ، وهذا دليل مهم بالنسبة لأفراد عينة الدراسة في هذه الوكالات لإدراكهم الأهمية التي 

ك لتبني هذا المفهوم في ق أساليب الإبتكار السعري وهذا ما يعطي مؤشر بأن هناتحقق من خلال تطبي
 ؛ وهذه النتائج الإحصائية تؤدي إلى قبول الفرضية الاولى  المستقبل
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كما بينت النتائج التطبيقية أن أفراد العينة المبحوثة في وكالات بيع السيارات ليس لديهم إلمام كبير عن  -2
 ؛ وهذه النتائج الإحصائية تؤدي إلى قبول الفرضية الثانية لإبتكار السعريطريقة دراسة أساليب ا

أيضا بينت النتائج التطبيقية أن أفراد العينة تدرك الوكالات بيع السيارات المزايا التي تحققها وذلك من  -3
ذلك جراء إتباع أساليب الإبتكار السعري وهذا مؤشر أخر على إمكانية تطبيق هذا المفهوم مستقبلا و 

 ؛الثالثة وهذه النتائج الإحصائية تؤدي إلى قبول الفرضيةبسبب مزاياه الواردة في عبارت الإستبانة 
كما أيضا النتائج أن العينة المبحوثة لديها تصور عن الصعوبات والمشاكل التي تواجهها الوكالات بيع  -4

راك الصعوبات والمشاكل من السيارات لتطبيق أساليب الإبتكار السعري ومن هذا نستنتج أنه يمكن إد
 ؛الرابعة وهذه النتائج الإحصائية تؤدي إلى قبول الفرضيةخلال العمل على تفاديها وإيجاد حلول 

 التوصيات الدراسة: -2

 من خلال هذه الدراسة يمكن الاستخلاص التوصيات التالية

المبتكرين. وضع آليات فعلية لدعم وتشجيع الابتكار عن طريق نظام حوافز فعال للأفراد 

 .ضرورة وضع استراتيجية سعرية  من أجل تلا التنوع في حاجات ورغبات الزبائن 

ومقترحاتهم  الاهتمام بتقديم برامج تدريبية للعاملين خاصة في مجال التسويق، واعطائهم الفرصة لطرح آرائهم. 

لتميز عن المنافسين .ضرورة الاهتمام بالابتكار السعري يساعد المؤسسات في تحقيق أهدافها وا 

 افاق الدراسة :  -3

من خلال تطرقنا لموضوع دراستنا جعلنا نكتشف إمكانية مواصلة البحث في هذا الموضوع من جوانب أخرى، وبغية 
فتح باب البحث والدراسة من جديد نقترح بعض الافاق للبحث في شكل عناوين تصلح لتكون إشكاليات دراسات 

 مستقبلية تمثلت في :

 .ابتكار التوزيع أثره في تحسين أداء المؤسسة 

 الابتكار التنظيمي وأثره على أداء المؤسسة.
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 (01) الملحق رقم

 استبيان

 اخي الموظف أختي الموظفة ...تحية طيبة وبعد :

تعتزم الطالبة القيام ببحث حول "تقيم مدى اهتمام وكالات بيع السيارات بتطبيق اساليب الابتكار السعري بغرداية " 
نرجو تفضلكم باختيار الجابة التي وتعد مشاركتكم ذات أثر ايجابي في إخراج هذا البحث بالمستوى المطلوب ، لذا 

 ترونها مناسبة لكل سؤال علما أن البيانات المدونة تتسم بطابع السرية والأمانة العلمية .

 نشكر لكم حسن استجابتكم ...مع وافر الشكر والعرفان

 تحت إشراف الأستاذة :                                        من إعداد الطالبة : 

 شرع عالية أ.      سة                                              دقداقي رمي

 معلومات تعريفية :

 إسم المؤسسة :

 سنة الإنشاء :

 نوع الوظيفة في المؤسسة :

 أنثى  الجنس :   ذكر 

    جامعي                      ثانوي                    المستوى التعليمي : ابتدائي أو متوسط  

 سنة 15أكثر من          15و11بين         10و6بين         سنوات  5سنوات الخبرة : أقل من سنة إلى 

 لا         هل تلقيت تكوين في مجال التسويق نعم     

مفهوم الابتكار السعري : هو وضع أفكار جديدة أو غير تقيلدية في  ارسات التسويقية تستهدف السعر بصفة 
 لك من أجل تحقيق ميزة تنافسية .خاصة وذ
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 أمام العبارة التي تعتقد أنها ملائمة من وجهة نظركم  x) الرجاء وضع العلامة )  

أتفق  هل تدرك مؤسستكم أن الابتكار السعري تتبع أهمية من خلال 
 بشدة 

لا  محايد  أتفق
 أتفق 

لا 
أتفق 
 بشدة

في حاجات و  الاعتمادعل استراتيجية سعرية مرنة تلا التنوع 01
 رغبات الزبائن 

     

      أنه أول ما يقيمه الزبون ويستند اليه قرار الشراء الضروري 2
كونه أهم عنصر من العناصر المزيج التسويقي لأنه الوحيد الذي  3

 يولد ايراد المؤسسة 
     

      كونه يسهم في استمرارية المؤسسة في السوق أو فنائها 4
      ع أسلوب التخطيط والتنبؤ يساعد عل اتبا  5
قيام المؤسسة بدراسات ميدانية شاملة للسوق لتعرف على أسعار  6

 منتجات المنافسين
     

      أن المؤسسة تشعر بالقوة والسيطرة عندما تعتمد عليه  7
      جدب أكبر عدد من الزبائن الحاليين والمستقبليين 8
نتج في السوق وتوزيعه والترويج له كونه يتفق مع قرارات تعميم الم 9

 لتكوين برنامج تسويقي فعال 
     

ابتكار المؤسسة لنظم المعلومات تستجيب لردود أفعال الزبائن  10
 وتضع حلولا ومعالجات للأسعار 

     

أتفق  هل تعرف مؤسستكم أن الابتكار السعري يكون عن طريق
 بشدة

لا  محايد أتفق
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

اسة العوامل الداخلية والخارجية ومنها أسعار المنافسين كركائز در  1
 لبناء أفضل سعر

     

وضع أسعار ابتدائية منخفضة من أجل اختراق السوق وجدب  2
 أكبر عدد من المشترين

     

      وضع أسعار منتظمة تتكافأ مع نفس المنتجات عبر أنحاء العالم  3
     الأسعار لتحقيق المصلحة الشخصية  اتباع مبدأ العدالة في تحديد 4
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 للزبون 
      اشتراك الزبون في تحديده 5
      تصميم نظام للتكاليف والاستفادة من مخرجاته في تحديد الأسعار 6
اعتماد مبدا التسعير الاختياري عند عرض منتجات ثانوية مع  7

 منتجها الرئيسي
     

لى دفعهم تسديدهم المبكر أو تعديل الأسعار لمكافأة الزبائن ع 8
 شرائهم لسيارات ذات أسعار عالية 

     

اتباع استراتيجية السعر المستهدف الذي يكون الزبائن المرتقبون عل  9
 استعداد تام لدفعة 

     

أخد المؤسسة في الحسبان ظروف المنتج )جديد ، متداول ( طبقا  10
 لدورة حياة المنتج

     

أتفق  ن الابتكار السعري يحقق المزايا الاتية ها تدرك مؤسستكم أ
 بشدة

لا  محايد أتفق
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

      تعزيز قيمة منتجاتنا في نظر الزبائن  1
      تحقيق عائد مناسب على راس المال المستثمر 2
      سهولة الدخول الى الأسواق المحلية والعالمية  3
      رضا الزبون وكسب ثقته  4
      اكتساب حصة سوقية ثابتة 5
المرونة العالية في تكييف الأسعار عندما تكون هناك  6

 منافسة شرسة من شركات أخرى
     

      تحقيق ميزة تنافسية عالية 7
      استقرار الأسعار على المستوى الكلي داخل الدولة 8
توزيع الموارد الاقتصادية بين الاستخدامات البديلة  9

 شكل الذي يعكس أوليات الخطة الانتاجيةوبال
     

      توجيه وترشيد الاستهلاك وذلك باتأثير على الانفاق 10
إن عدم تطبيق مؤسستكم لأسلوب الابتكار السعري يعود الى الأسباب 

 والصعوبات التالية :
أتفق 
 بشدة

لا  محايد أتفق
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة
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ة التجارية أكثر من اهتمام الزبائن بالجودة والعلام 1
 اهتمامهم بالسعر 

     

الكلفة العالية لاستراد السيارات بحيث لا يتاح لك المجال  2
 لاعتماد الابتكار السعر

     

      المصنع للسيارة هو من يقوم بتحديد السعر وليس نحن  3
اهتمام بإدارة الأعمال دون التركيز على عنصر الابداع  4

 تهم والابتكار في تعاملا
     

أن الأسعار تتأثر بشكل كبير باظروف السياسية و الأمنية  5
 والاقتصادية 

     

السعر يحدده السوق وليس نحن ومحاولة الابتكار فيه محاولة  6
 فاشلة 

     

وجود قيود حكومية تفرضها الدولة في شكل قوانين وجب  7
 اتباعها 

     

      قلة المنافسين  8
      قسم خاص بالتسويق عدم وجود  9

      أن الطلب قليل وأن من يشتري لايعود 10
 

 (02) الملحق رقم 

 إسم الاستاذ المحكم 
 د: شنيني حسين 

 أ: لويزة بهاز
 د: أولاد حيمودة عبد لطيف
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 (03الملحق رقم )
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 

 

 

  

 اسم المؤسسة

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 40,5 15 كيا

 18,9 7 هيونداي

 16,2 6 وفاكس

 24,3 9 نيسان

Total 37 100,0 

 نوع الوظیفة في المؤسسة

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

مندوب 
 مبيعات

6 16,2 

 21,6 8 تقني

 16,2 6 عون تجاري

 8,1 3 عامل مخزن

 5,4 2 مسؤول ورشة

 8,1 3 محاسب

 24,3 9 بائع

Total 37 100,0 

 سنة الانشاء 

 

اسم 
 المؤسسة

 2002 كيا

 2005 هيونداي

 2010 سوفاك

 2003 نيسان

 المستوى التعلیمي

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

ابتدائي أو 
 متوسط

5 13,5 

 35,1 13 ثانوي

 51,4 19 جامعي

Total 37 100,0 

 الجنس

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 94,6 35 ذكر

 5,4 2 أنثى

Total 37 100,0 

 سنوات الخبرة

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 5من سنة الى 
 سنوات

12 32,4 

 10و 6بين 
 سنوات

14 37,8 

 24,3 9 سنة 15و  11بين 

 5,4 2 سنة 15أكثر من 

Total 37 100,0 
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 1هل تدرك مؤسستكم أهمیة الابتكار السعري 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 5,4 2 لا أتفق

 10,8 4 محايد

 78,4 29 أتفق

 5,4 2 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 2هل تدرك مؤسستكم أهمیة الابتكار السعري 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 13,5 5 لا أتفق

 27,0 10 محايد

 43,2 16 أتفق

 16,2 6 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 3هل تدرك مؤسستكم أهمیة الابتكار السعري 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

1 2,7 

 35,1 13 لا أتفق

 21,6 8 محايد

 40,5 15 أتفق

Total 37 100,0 

 

 

 4لسعري هل تدرك مؤسستكم أهمیة الابتكار ا

 Frequenc
y 

Percent 

 
 تلقیت تكوینا في مجال التسویق

 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 32,4 12 لا

 67,6 25 نعم

Total 37 100,0 
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Valid 

لا أتفق 
 بشدة

1 2,7 

 40,5 15 لا أتفق

 21,6 8 محايد

 27,0 10 أتفق

 8,1 3 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 5هل تدرك مؤسستكم أهمیة الابتكار السعري 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 24,3 9 لا أتفق

 21,6 8 محايد

 43,2 16 أتفق

 10,8 4 فق بشدةأت

Total 37 100,0 

 

 

 6هل تدرك مؤسستكم أهمیة الابتكار السعري 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

4 10,8 

 2,7 1 لا أتفق

 13,5 5 محايد

 40,5 15 أتفق

 32,4 12 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 7هل تدرك مؤسستكم أهمیة الابتكار السعري 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 13,5 5 لا أتفق

 18,9 7 محايد

 43,2 16 أتفق

 24,3 9 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 8هل تدرك مؤسستكم أهمیة الابتكار السعري 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 21,6 8 لا أتفق

 32,4 12 أتفق

 45,9 17 أتفق بشدة

Total 37 100,0 



 قائمة الملاحق 
 

 
60 

 

 

 9أهمیة الابتكار السعري هل تدرك مؤسستكم 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 2,7 1 لا أتفق

 48,6 18 محايد

 35,1 13 أتفق

 13,5 5 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 10هل تدرك مؤسستكم أهمیة الابتكار السعري 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 10,8 4 لا أتفق

 13,5 5 محايد

 75,7 28 أتفق

Total 37 100,0 

 

 

 1هل تعرف مؤسستكم أن الابتكار السعري یكون عن طریق 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 18,9 7 لا أتفق

 2,7 1 محايد

 37,8 14 أتفق

 40,5 15 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 2هل تعرف مؤسستكم أن الابتكار السعري یكون عن طریق 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

ق لا أتف
 بشدة

8 21,6 

 21,6 8 لا أتفق

 5,4 2 محايد

 43,2 16 أتفق

 8,1 3 أتفق بشدة

Total 37 100,0 
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 3هل تعرف مؤسستكم أن الابتكار السعري یكون عن طریق 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 40,5 15 لا أتفق

 32,4 12 أتفق

 27,0 10 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 4سستكم أن الابتكار السعري یكون عن طریق هل تعرف مؤ

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 29,7 11 لا أتفق

 37,8 14 محايد

 27,0 10 أتفق

 5,4 2 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 5هل تعرف مؤسستكم أن الابتكار السعري یكون عن طریق 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

12 32,4 

 43,2 16 تفقلا أ

 18,9 7 محايد

 2,7 1 أتفق

 2,7 1 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 6هل تعرف مؤسستكم أن الابتكار السعري یكون عن طریق 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

1 2,7 

 21,6 8 لا أتفق

 59,5 22 محايد

 8,1 3 أتفق

 8,1 3 أتفق بشدة

Total 37 100,0 
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 7هل تعرف مؤسستكم أن الابتكار السعري یكون عن طریق 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 18,9 7 لا أتفق

 37,8 14 محايد

 32,4 12 أتفق

 10,8 4 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 8هل تعرف مؤسستكم أن الابتكار السعري یكون عن طریق 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 21,6 8 لا أتفق

 24,3 9 محايد

 37,8 14 أتفق

 16,2 6 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 9هل تعرف مؤسستكم أن الابتكار السعري یكون عن طریق 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

1 2,7 

 16,2 6 لا أتفق

 16,2 6 محايد

 54,1 20 أتفق

 10,8 4 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 10رف مؤسستكم أن الابتكار السعري یكون عن طریق هل تع

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 16,2 6 لا أتفق

 29,7 11 محايد

 18,9 7 أتفق

 35,1 13 أتفق بشدة

Total 37 100,0 
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 1هل تدرك مؤسستكم أن  الابتكار السعري یحقق المزایا الآتیة 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 13,5 5 محايد

 70,3 26 أتفق

 16,2 6 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 2هل تدرك مؤسستكم أن  الابتكار السعري یحقق المزایا الآتیة 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 8,1 3 لا أتفق

 24,3 9 محايد

 59,5 22 أتفق

 8,1 3 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 3یحقق المزایا الآتیة  هل تدرك مؤسستكم أن  الابتكار السعري

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 24,3 9 محايد

 62,2 23 أتفق

 13,5 5 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 4هل تدرك مؤسستكم أن  الابتكار السعري یحقق المزایا الآتیة 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 10,8 4 لا أتفق

 2,7 1 محايد

 29,7 11 أتفق

 56,8 21 ةأتفق بشد

Total 37 100,0 

 

 

 5هل تدرك مؤسستكم أن  الابتكار السعري یحقق المزایا الآتیة 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 16,2 6 لا أتفق

 24,3 9 محايد

 43,2 16 أتفق

 16,2 6 أتفق بشدة

Total 37 100,0 
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 6هل تدرك مؤسستكم أن  الابتكار السعري یحقق المزایا الآتیة 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 29,7 11 محايد

 51,4 19 أتفق

 18,9 7 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 7هل تدرك مؤسستكم أن  الابتكار السعري یحقق المزایا الآتیة 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 29,7 11 محايد

 56,8 21 أتفق

 13,5 5 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 8مؤسستكم أن  الابتكار السعري یحقق المزایا الآتیة  هل تدرك

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 24,3 9 لا أتفق

 16,2 6 محايد

 56,8 21 أتفق

 2,7 1 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 9هل تدرك مؤسستكم أن  الابتكار السعري یحقق المزایا الآتیة 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 18,9 7 لا أتفق

 37,8 14 محايد

 43,2 16 أتفق

Total 37 100,0 

 

 10هل تدرك مؤسستكم أن  الابتكار السعري یحقق المزایا الآتیة 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

3 8,1 

 18,9 7 لا أتفق

 21,6 8 محايد

 48,6 18 أتفق

 2,7 1 أتفق بشدة

Total 37 100,0 
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 1مؤسستكم للبتكار التسعیري یعود الى الأسباب و عدم تطبیق 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

1 2,7 

 5,4 2 لا أتفق

 5,4 2 محايد

 67,6 25 أتفق

 18,9 7 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 2عدم تطبیق مؤسستكم للبتكار التسعیري یعود الى الأسباب و 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 18,9 7 لا أتفق

 27,0 10 محايد

 37,8 14 أتفق

 16,2 6 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 3عدم تطبیق مؤسستكم للبتكار التسعیري یعود الى الأسباب و 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

1 2,7 

 8,1 3 لا أتفق

 18,9 7 محايد

 18,9 7 أتفق

 51,4 19 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 4عدم تطبیق مؤسستكم للبتكار التسعیري یعود الى الأسباب و 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

4 10,8 

 27,0 10 لا أتفق

 16,2 6 محايد

 35,1 13 أتفق

 10,8 4 أتفق بشدة

Total 37 100,0 
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 5سباب و عدم تطبیق مؤسستكم للبتكار التسعیري یعود الى الأ

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 2,7 1 لا أتفق

 13,5 5 محايد

 37,8 14 أتفق

 45,9 17 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 6عدم تطبیق مؤسستكم للبتكار التسعیري یعود الى الأسباب و 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

1 2,7 

 10,8 4 لا أتفق

 40,5 15 محايد

 27,0 10 أتفق

 18,9 7 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 7عدم تطبیق مؤسستكم للبتكار التسعیري یعود الى الأسباب و 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

 18,9 7 محايد

 56,8 21 أتفق

 24,3 9 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 

 8 عدم تطبیق مؤسستكم للبتكار التسعیري یعود الى الأسباب و

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

12 32,4 

 48,6 18 لا أتفق

 10,8 4 محايد

 8,1 3 أتفق

Total 37 100,0 
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 9عدم تطبیق مؤسستكم للبتكار التسعیري یعود الى الأسباب و 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

7 18,9 

 37,8 14 لا أتفق

 32,4 12 محايد

 10,8 4 أتفق

Total 37 100,0 

 

 

 10عدم تطبیق مؤسستكم للبتكار التسعیري یعود الى الأسباب و 

 Frequenc
y 

Percent 

Valid 

لا أتفق 
 بشدة

7 18,9 

 45,9 17 لا أتفق

 16,2 6 محايد

 10,8 4 أتفق

 8,1 3 أتفق بشدة

Total 37 100,0 

 

 
 
 
 
 

 
 
 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

,712 40 
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Descriptive Statistics 

 N Mean Std. 
Deviation 

1 37 3,84 0,602 

2 37 3,62 0,924 

3 37 3 0,943 

4 37 2,97 1,067 

5 37 3,41 0,985 

6 37 3,81 1,244 

7 37 3,78 0,976 

8 37 4,03 1,166 

9 37 3,59 0,762 

10 37 3,65 0,676 

1 237 4 1,106 

2 37 2,95 1,373 

3 37 3,46 1,282 

4 37 3,08 0,894 

5 37 2 0,943 

6 37 2,97 0,866 

7 37 3,35 0,919 

8 37 3,49 1,017 

9 37 3,54 0,989 

10 37 3,73 1,122 

1 37 4,03 0,552 

2 37 3,68 0,747 

3 37 3,89 0,614 
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4 37 4,32 0,973 

5 37 3,59 0,956 

6 37 3,89 0,699 

7 37 3,84 0,646 

8 37 3,38 0,893 

9 37 3,24 0,76 

10 37 3,19 1,05 

1 37 3,95 0,848 

2 37 3,51 0,989 

3 37 4,08 1,14 

4 37 3,08 1,233 

5 37 4,27 0,804 

6 37 3,49 1,017 

7 37 4,05 0,664 

8 37 1,95 0,88 

9 37 2,35 0,919 

10 37 2,43 1,168 

Valid N 
(listwise) 

37 
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